VASICH POSLEDNICH
60 A PRVNICH 100 DNI

Unikatni prirucka Vaseho stastného onboardingu

zivotnost manazera
vroli se za poslednich
5 let snizila ze 4,5 na

3,6 roku : 9 20/0

MANAZERU

se nedostate¢ne vénuje

integraci v nové roli

a finalne si tak blokuje svij

6 5 (7 dlouhodoby rozvoj kariéry
(o)

MANAZERU

odchazi ze své role behem
6 azZ 24 meésicu, pokud si
nenaplanuji behem prvnich
120 dnt milniky.
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UMENI ODEJIT.

PRVNI DOJEM UDELATE JENOM
JEDNOU, DRUHE SANCE NEEXISTUJ1!

POCHOPTE JAK FUNGUJE VASE FIRMA,
KONKURENCE A SOUCASNY TRH.

BUDUJTE VZTAHY A VAZBY.

PRINESTE PRVNI VYSLEDEK.

VYTVAREJTE VZTAHY, INOVUJTE,
MOTIVUJTE.




INTEGRACE V NOVE
MANAZERSKE POZICI

Prumeérna délka pusobeni manazeru v jejich pozici se zkracuje. 100% vykonu pred 5 lety
dosahoval manazer v obdobi 1,5 roku a jeho prumeérna doba v jedné pozici byla 4.5 roku.
V soucasné dobe je to vsak jen 3,6 roku. Pokud se s integraci zacne jiz pred nastupem,
manazer dosahne 100% vykonu jiz za 9 mésicu.

VYKON

€As (roky)
-60dni O 05 1 15 2 25 3 35 4 45

PGsobeni v manazerské
pozici v roce 2016

PGsobeni v manazerské

. Program integrace
pozici v roce 2011

od Anderson Willinger

POROVNANi PRUMERNE DOBY V JEDNE POZICI:

CESKA 5
@ REPUBLIKA @ SLOVENSKO @ POLSKO @ NEMECKO
@ RAKOUSKO @ ANGLIE @ FRANCIE
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JAK NEJLEPE ODEJIT

Dokument pro
Vaseho nadrizeného

o stavu Vasirole, zodpovédnosti a projek-
tech, klicovych kontaktech.

Pisemné podékovani

interné ¢i pres socidlni site.

Systematické osobni
setkani s klicovymi lidmi
v organizaci i mimo ni pro podékovdni
nikoliv hleddni nové role.

Seznam top talenttl,

ktefi si zaslouzi povySeni v rdmci organizace
apro¢.
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UMENI ODEJIT.

78.9 % 0sob poskytuje reference ovlivnéné poslednim dojmem pri Vasem odchodu.

-100 —-60

DNI

® Napiste si hlavni zodpovédnosti, na kterych jste pra-
covali, co se podafilo a co doporucujete jako hlavni
body k dotazeni.

e Sepiste si seznam vSech klicovych lidi, ktefi maiji roz-
hoduijici vliv, véetné kontaktd.

e Pfipravte si seznam v§ech hlavnich problémd, které
je dullezité Fesit a prog, véetné oblasti, které jsou ote-
viené a jsou nutné k dofeseni.

e Udélejte struéné shrnuti silnych a slabych strének
Vaseho tymu, v€etné jejich ocekdvdni na dalsi kariér-
nivyvoj.

® Vyhotoveny dokument v pisemné podobé predejte
svému nadfizenému.

VE SKAUTECH JE JASNE PRAVIDLO.
VZDY PONECHTE MiSTO V LEPSIM
STAVU, NEZ JSTE HO PREVZAL-A.

PFipravte kratké pisemné podékovdni Vasim nadfize-
nym, kolegdim a podfizenym, véetné informace
o Vasem odchodu.

Pfipravte si jmenny seznam osob ze spolecnosti
i mimo ni, osobné jim zavolejte, nebo je pozvéte na
kdvu, kde jim podékujete.

Nezapomernite ani na seznam osob, ktefi si ve spolec-
nosti zaslouzi povySeni. Spojte se s jejich $éfy a podekuj-
te jim za konkrétni lidi. Uvedte, jak V&m pomohli a pro¢.

Lidé si zapamatuji mnohem vice, jak se s Vémi citili, nez
co jste ve spolec¢nosti délali. Bud na Vds zapomenou
nebo Vdm jednou rddi zvednou telefon. Uméni odejit
se cti, vyZaduje pokoru, a to néco fikd o tom, kdo jste.
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PRVNI DOJEM UDELATE JENOM JEDNOU,
‘] DRUHE SANCE NEEXISTUJT!

NACTETE VSECHNY IDENTIFIKUJTE SPRAVNE KLICOVE STRANY A 0SOBY
DOSTUPNE MATERIALY

Neostychejte

se domluvit si
neformadini schiizky
s klicovymi hrééi
jesté pred
ndstupem.

ZORGANIZUJTE SI TELEFONNi HOVORY NEBO OSOBNi POSTAREJTE SE SAMI,

SCHUZKY S PRO VAS KLICOVYMI HRACI. ABYSTE 0D SAMEHO
ZACATKU VE FIRME
MOHLI ZAGIT IHNED
EFEKTIVNE PRACOVAT

PREMYSLEJTE 0 VIZI A STRATEGII

ROZHODNETE SE, JAKY ZPUSOB PRIJETI NOVE KULTURY FIRMY - POZDEJI M}JSiTE NASTAVIT
JE PRO VAS OPTIMALNi = - f N VIZI A STRATEGII VASEHO TYMU TAK,

ABY ODPOVIDALA VIZI A STRATEGII

Uvédomte si, ze odivani [ — b
je soucast kultury firmy — f Y \ CELE FIRMY.
i Vasi osobni kultury. e S

Dbejte o sebe. Odév je
dulezity pro Vasi image.
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Chcete-li uspét, musite pfesné védét kdo je kdo. Nastudujte pfesné organizaéni strukturu. PoZdadejte HR,
aby vam k dispozici v ramci vstupnich materialt poskytli organizaéni strukturu nejlépe s popisem roli.
Pojmenuijte si klicové role a klicové osoby v téchto rovinach:

1. NADRIZENI

Od téchto osob ziskavéte informace o sméru firmy. Zjistéte, co se od Vasi role ve firmé a v tymu ocekava.
Snazte se poznat vaseho §éfa — jakd je to osobnost a kdo a jaci jsou jeho $éfové - i ti se na véis mohou ptat.
MUzZe jit o maijitele nebo vyznamné akciondre, ¢leny dozorci rady a podobné. Rovnéz potfebujete védét, jakd
je nélada ve spole¢nosti a top manazerském tymu a jakd hlavni Gskali nebo projekty spole¢nost fesi.
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Vas §éf Vas pravdépodobné vybiral osobné. Proto vite KDO, ale nevite JAK. Potfebujete zjistit, co se od Vas
presné ocekdvd a jaky zplsob komunikace Vas §éf preferuje, protoze ta bude podstatnd pro vase dlouho-
dobé setrvani v zatim nové porzici. Zjistéte, jestli je to &lovék, ktery preferuje spise OTEVRENOU tedy PRIMOU
komunikaci nebo FORMALNI tedy UZAVRENOU komunikaci. Déle u jeho osobni asistentky zjistéte, jak je
zvykly pldnovat si schiizky s kolegy na vasi Grovni — jaky je interval - tyden, 2 tydny, mésic a jak schiizka
probihd, co ocekava.

2. SPOLUPRACOVNICI

U téchto osob budujete vzédjemné pochopeni. Kdo jsou Vasi spolupracovnici na stejné drovni — kdo je kdo tj.
osoby a odpovédnosti. Budou to vasi partnefi pfi vyjednévanich o projektech i problémech smérem vyse
jako napf. financni Feditel, vyrobni feditel, marketingovy feditel apod. ProtoZe jsou ve stejné pozici jako vy,
také potrebuji “spfiznéné osoby” a urcité pfivitaji vas vstficny krok smérem k nim.

3. PODRIZENI

Analyzujte souc¢asnou realitu a potfeby. Ptejte se svych lidi, co fesi a jak jim muZete byt ndpomoc-
ni. Jak vypadd Vas tym a z jakych osobnosti se skladd, jak vypadd jeho sou€asnd organizaéni struktura
a odpovédnosti. Také potfebujete védeét, kdo je nejsiingjSim €ldnkem vaseho tymu a jestli mél zéjem o vasi
pozici pfip. se G€astnil interniho vybérového fizeni. Pozdéji budete muset dostat sprévné lidi do spravnych roli.

Pozdadejte HR pfipadné IT oddéleni o technické prostiedky a kanceldr a jeji vybaveni nezbytnymi pomuickami pro
vasi prdci tj. pfedevsim telefon, notebook a e-mailovou schrénku, flipchart nebo popisovaci tabule do kanceldre,
projektor, stdl pro omezeny okruh osob na maly meeting, parkovact stani apod. Mluvime zde o TECHNICKYCH PRO-
STREDCICH, nikoli o novém gauéi nebo novém psacim stole do vasi kanceldre, to radéji nechte na pozdéji, pokud
nejste k témto pozadavkim vyzvéin nékym z firmy.
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Pfedndstupni rozhovory nebo neformdini veéefe s vasim §éfem pred ndstupem do firmy (mdze byt i s manzely [
manzelkami) jsou schopny zménit celkovou situaci, je to tzv. GAMECHANGER. Mdte tak vétsi sanci, ze vase komu-
nikace s témito lidmi bude pozdéji méné formalni, protoze ziskate naskok.

Zatim totiz jesté nejste zameéstnanec a mizete se ptdt, navazovat spojeni, ucit se a zjistit podstatné véci tak, ze
budete POUZE POZORNE NASLOUCHAT A OPATRNE SE PTAT a udéldte si tak své osobni “due deligence”.

Pravidlemje,Ze nesdélujete Z4dné své ndzory. Je§té nato neniéas. NEHODNOTTE! Nenechte se do takové situace
vmanipulovat. Pouze naslouchejte, abyste se dovédéli co nejvice. Nejpodstatnéjsi v ramci vasi pfedndstupni
konverzace je pfedevsim VASE UCENI, OBJASNENI OCEKAVANI a informace o tom, co méte IMPLEMENTOVAT
a jestli méa byt vase asimilace ve firmé spise klidova nebo se od vas oéekdvd, ze budete nositelem SOKU
(rozuméj ZMENY) a to také zdlezi na tom, v jaké pozici na trhu zrovna firma je a jaké je vase ZADANI.

Dulezitd je celd struktura vasi diskuse s t&mito novymi lidmi z firmy — proto radéji zaginejte otdzkou typu “Reknéte
mi néco o sob&’, abyste poznali Elovéka a ne jen jeho a vase “business issues’”.

Rozhodnéte se jokym zplsobem se chcete asimilovat v nové kultufe. Budete postupné pronikat pomalu nebo
ucinite malé zmény a ¢dstecné se prizpUsobite nebo je vasim Gkolem od akciondre nebo top managementu zpu-
sobit v organizaci §ok a zménit kulturu? Zména kultury organizace je zcela ojedinélym zaddanim v rémci ndstupu
do nové organizace.
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DULEZITA ZPRAVA PRO TOP MANAZERY

Zacnéte vytvaret vztahy uz pred nastupem — nejlépe neformalni cestou. Ziskate tak naskok. Neostychejte se
domluvit si neformalni schiizky s klicovymi hraci jesté pred nastupem. Vas uspéch je tvoren z 50% skvélou
komunikaci a vybornymi a hlavné koncepénimi vztahy smérem nahoru a z 50% skvélou komunikaci a vy-

bornymi vztahy smérem dolti a na vasi urovni.

Se svym tymem udélejte asimilaéni setkani (setkani, béhem kterého byste se méli poznat a sjednotit si spo-

le¢né zadani, navod jak jej udélat najdete na konci nasi prirucky).

LAsimilaéni setkani” je setkdni s kolegy plné otazek a odpovédi, nejlepsi je nechat svlij novy tym zodpovédét
otazky pisemné. Pfilohou vzor takového dotazniku naleznete jako soucast nasi prirucky.

CO JE KLICOVE:

@ JiZ pfed ndstupem chdapat své ZADANI

@ Vnimat, & podporu v managementu (které osoby) budu potfebovat pro prosazovani kli¢ovych &dsti
svého zaddni
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POCHOPTE JAK FUNGUJE VASE FIRMA,
‘] KONKURENCE A SOUCASNY TRH.

SVOLEJTE SISVUJ TYM A PRIPRAVTE PREZENTACI. VYSVETLETE, JAKE JE VASE ZADANi,
KDO JSTE A CO SE 0D VAS O0CEKAVA JAKO OD TYMU A KDY. ROVNEZ VYSVETLETE,
€O OCEKAVATE VY 0D SVYCH Y [

SJEDNEJTE SI SCHUZKY S NADRiZENYMI A KOLEGY, ZISKEJTE VSECHNY DOSTUPNE INFORMACE
POCHOPTE JAK FIRMA FUNGUJE - JAKA JE VE FIRME A JAK UVNITR FIRMY FUNGUJi PROCESY.
ATMOSFERA, KULTURA, JAKE JSOU INTERNi VAZBY. . o =
E ‘ Jakd je struktura
i

Jak jsou rozdéleny odpovédnosti

a pravomoci ' \v
Iy | Jak se Fidi
projekty

. L
ZREVIDUJTE SOUCASNE CiLE
VASEHO TYMU, TYM DETAILNE
POZNEJTE - 0SOBNOSTI A ZOD- -
POVEDNOSTI. SOUSTREDTE SE / VYHODNOTTE JAKE ZMENY V TYMU JSOU
NA KAZDY DETAIL INFORMACI &) o~ POTREBA. ZACNETE NA NICH PRACOVAT. |
A CISEL 0D VASICH PODRIZENYCH. Z&kladem uspéchu jsou spravni lidé ve spravnych

Pozor nejéastéji je to tak, Ze mdate méné rolich. Vyhodnot'te potfebné zmény a zacnéte
¢asu a vice penéz, nez jste si mysleli. na nich pracovat. g —
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3.

POCHOPTE JAK FUNGUJE VASE
FIRMA, KONKURENCE
A SOUCASNY TRH.
PRACUJTE S TYMEM.

Prvni meésic v nové pozici (o - 30 dnu)

@ © ®

Asimilaéni setkani Pozndni trhu a kon- Pochopeni a pozndni Prace s tymem
kurence. Pochopeni ZDROJU
zakladnich fakta.
Pravni aspekty.

OO

Nastaveni cill Legal
(tymu, které odpovidaiji (Pravni pravidia
,big picture®) a Compliance
ve firmeé)
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Prvni tzv. ASIMILACNI SETKANi vdm umozni pochopit a poznat vas tym, seznamit se s osobnostmi a jejich
prioritami, poznat jejich hodnoty, viastnosti, zaméreni jejich osobnosti.

KROK 1

vSechny otdzky, které budete kldst svym podfizenym musite zodpoveédét i vy sdm. Zaénéte svym kratkym
pfedstavenim a poté predejte slovo svému tymu a naslouchejte jeho odpovedim.

KROK 2

1. Osobni profesni profil a poté osobnostni profil — o¢ekévani, sny a predstavy ale také prfedsudky a obavy

2. Ndzor na tymoveé priority, vnimani prdce v tymu a rozdéleni préice v tymu, styl prdce, zplsob komunikace
v tymu... a co se ted Fiké

3. Otdzky by se mely tykat toho, co by mél lidr védét o organizaci a jak do ni zapadd, prioritdch, ocekavanich
a predpokladech (souvisi se ZADANIM)... a nakonec se také dovédét, co se Fikd

TYM BY MEL TAKE ZODPOVEDET NASLEDUJICI OTAZKY A PREZENTOVAT JE:

1. Co by mél novy manazer védét, aby mohl byt ve své roli Gspésny:
Co jsou 3 hlavni cile, problémy?
Jakd jsou tajemstvi efektivity?
Mdate néjaké dobré ndpady pro nového lidra, chcete mu je predstavit?

2. Které vyznamné problémy je potieba fesit ihned?
Existuji néjakd rychld FeSeni, o kterych je potfeba védét
Jsou néjakd obtiznd témata v nasem oboru nebo firmé, o kterych novy lidr musi védét

3. Ostatni otézky nebo ndpady?
PolozZte alespon jednu otézku, na kterou jste se bdli zeptat
Mate pro mne néjaké dalsi zpravy?

KROK 3

Novy manazer se s pokorou vrati k tymu, aby zodpovédél otdzky, naslouchal a od tymu se ucil...

Zeptejte se svych lidi v dotazniku minimdlné na ndsledujici:
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Rychle pochopte zdkladni fakta z oblasti FINANCi, PROCESU A WORKFLOW a PROJEKTY BEZIiCI VE FIRME

FINANCE

P/L tabulka balance sheet a cash flow — nauéte se v nich rychle &ist a sprévné je chapat

Analyza ndkladt a jejich struktury a jok se odrézi ve vykazech — projdéte ndklady vaseho oddéleni a pra-
cujte s nimi, pochopte jejich vliv na celou firmu

Vnimejte, jaky je vas konkrétni vliv na provozni kapitél firmy a cash flow
Pochopte reportovaci tabulky — pomuze vam s tim oddéleni controllingu
Pokud jste akciova spole€nost, chdpejte spravné podstatu akciového trhu a jeho pravidla

V§echny zdkladni finan&ni ukazatele, které maji vliv na firmu, mizete prozkouset, projit a zazit v z&zitkové
finanéni hre, kde si fyzicky ovéfite vnimani své i svych kolegd, na kolik je kdo schopen pochopit vliv jed-
notlivych rozhodnuti na finanéni zdravi celé firmy a na procesy ve firmé - je to v podstaté jediny zpUsob,
jak opravdu zazit, jak svymi rozhodnutimi ovliviujete chod celé firmy z pohledu jejiho finanéniho zdravi.

Rada zkuseného financniho reditele:

Firmy meri svoji uspésnost skrze financni ukazalele a ¢im vyse ve firmé stoupdle, tim vélsi ¢dst energie budete
vynaklddat na vyhodnocent firemnich aktivit, plani ¢i strategii = hlediska toho, do jaké miry prispioaji k ristu
hodnoty firmy, ke zvyseni vynosu pro jeji vlastniky. Najdou se vyjimky, ale obecné to plati. Podil na trhu c¢i
krdasny novy produkt si do banky neulozite. Doporucil bych vsem manazeriim na jakekoli iirooni se u kazdého
planu nebo navrzencho projektu zajimat o to, kde ve svaté trojici financnich ukazateli (PEL, Balance sheet
a Cash flow) se ndvrh odrazi a (nebo muze odrazit) a co moznd nejdrive zahrnout do planu nékoho = financniho
ymu. Uz jen prolo, Ze jeho nadrizent budou nutné porovndvat jeho/jeji ndvrh s jinymi ndvrhy a jedno z hie-
disek bude rozhodné financni. Pokud nevychdzeji financni predpoklady dobre, je vidycky jeste mozné projekt
nazvat ,strategickym®, ale s tim si clovek take dlouho nevystaci. Jednotlivée tymy ve firme se neprimo ovlivnuji
a konkuruji si v souboji o dostupné zdroje a ¢im lépe pochopime, na jakém zdaklade se top management rozho-
duje, kam limitované zdroje investovat, tim vetsi mame sanci prijit se spravnymi argumenty.

LS., CFO v nadndrodni korporaci
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PROCESY

Rychle a efektivné si udélejte ve firmé povédomi o procesech a o tom, jak firma fungujte — je dulezité,
abyste pochopili firemni WORKFLOW. Umozni vém to pochopit, jak probihd obsluha vnitfniho i vnéjsiho
z&kaznika a jak probihd proces zakézky od jejiho ziskavani az po expedici.

Své procesy si nastavte tak, aby byly funkéni pfedevsim pro vés a pro vas tym — je to mozné, nemusite
se takovych zmén obdvat. Na procesech je nejpodstatnéjsi to, Zze musi byt funkéni pro osoby, které jsou
jejich soucasti.

RIZENI PROJEKTU

Udélejte si povédomi o tom, jak se ve vasi firmé fidi projekty. Ovérte si, jestli jste ze své pozice SPONZOREM

né&jakych projektd, coz znamend, Ze za tyto projekty odpoviddate vys§imu managementu, ktery projekty
zaddval. V nasem “fyzickém” kurzu vas navic nau¢ime, jak se v rdmci projektu chovat a odprezentujeme

vém “best practises’, které v fizeni projektd funguiji.

Mdame pro vas pfipraveny velmi konkrétni informativni semindafie propojené se setknim s manazery, ktefi uz
si tyto procesy i projekty prosli — preferujeme vyklad a konzultaci s manazerem na vasi Grovni tak, abyste
svou problematiku mohli sdilet a konzultovat:

Role sponzora projektu Rizeni portfolia

Podpora orientace v konkrétnich Procesy PM

projektech firmy stinovani a “preklad® pfi jedndnich s PMO
Kultura firmy versus projekty Audit projektu

Principy PM Zefektivnéni podnikovych procest

Tvorba efektivni organizac¢ni struktury a smysluplné rozdéleni pozic v€etné naplnéni odpovédnostmi
a kompetencemi je z&kladem funkéni organizace a vykonného tymu.

Pridélte sprédvnym lidem sprévné role, v rdmci strategie tymu pfidélte Gkoly a terminy a spolupracuijte se
svym tymem na doddavani vysledkd. Upeviujte principy a zésady fungovdni vaseho tymu. Konkrétni Gko-
ly zpracovdvané vasim tymem musi odpovidat kli¢ovym Gkolldm, které mate plnit pro svého nadfizeného.

Klicem k dosahovani cild a pIinéni Gkold v tymu je sprdvné pochopeni vzdjemné komunikace, osobni
efektivita jednotlivych ¢lend tymu a také proaktivita jednotlivych osob. Nezapomefite na starou pravdu
pfi sestavovani tymu:
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LT

V prvni fadé chci ty, ktefi chtéji a umi, hned po nich chci ty, ktefi chtéji a neumi, pro ty co umi, ale nechtéji,
udélam vsechno jako spravny lidr, aby také chtéli, pokud ale nékdo nechce, neumi a nechce najit motivaci,
s tim se musim rozloug¢it.

Jednim z ndstrojd komunikace se svym tymem je tzv. VEDOMA KOMUNIKACE A EFEKTIVNI SPOLUPRACE. Idedinim
prikladem je, kdyz se stane, Ze v rémci néjakého terminu ocekdavate doruceni vysledku a nestalo se tak. Védo-
mé& komunikace v takovém pripadé predstavuje viastni proaktivita a “védomad akce® smérem ke konkrétnimu
¢loveku s otdizkou UZ jsi udélal, co jsi udélat mél? Mohu ti néjak pomoci s dokoncenim tkolu? Co ti bréini v tom,

oy

abys ho dokong¢il? Kdy ho tedy mUze§ dokongit? Jak ti tedy mohu pomoci a kdy tkol bude hotovy?

Inspirujte lidi viastnim pfikladem. Komunikujte pravidelné, oteviené a jasné. Nevolte jako zplsob své komuni-
kace nikdy konflikt, ale vidy otevienou otéizku s nabidkou podpory a pomoci. Jste lidr a mate lidi vést, proto
budte pro své lidi inspiraci a dobrym pfikladem.

Je velmi tézké spolupracovat s tymem, ktery je pretizeny. Takovi lidé reaguji Casto neadekvatné na zmény
a novinky, které chcete zavést. Proto se vynasnazte, aby Cinnosti vaseho tymu byly uzite€né a efektivni, zbavte
se neefektivnich Cinnosti. K odpovédnostem prifadte odpovidajici kompetence tak, aby lidé mohli v rémci
svych procesu efektivné rozhodovat a posouvat procesy kupiedu. Nebudte ,mikromanazer” a své lidi ,nehlidej-
te", uCte se na zdkladé spinénych kol a dobfe odvedené prdce lidem prokazovat ddvéru a kldst na né vice
odpoveédnosti, efektivné delegovat.

Rozvoj tymu je jeden z nejslozitéjsich Ukoll. NejdUlezit&jsi je najit ty, ktefi véri tomu, Cemu véfite i vy. To je zdklad
tymového Uspéchu, takovi spolupracovnici vés budou nésledovat a podporovat vase vize, budete moci se
na né spolehnout, budou vém podporou pfi dosahovani cild!

Velmi efektivni pfi sestavovani tymu muze byt zdzitkovd tymovd hra, kterd role ¢lend tymu rozkryje velmi jas-
né - jednd se o ,manazersky simuldtor’, ktery odhali, kdo je dobry vidce, kdo dobry asistent a kdo je skvély

v exekuci nebo doru¢ovani tkold

Velmi dulezité je pochopit FIREMNI ZDROJE, které vam maiji slouzit k dosahovéni ciléi a doru&ovani vysledka.

V rémci bodu B jste se kvalifikovali na manazera, ktery rozumi finanénim zdrojd. Pokud tyto nejsou do-
state€né, spolupracujte s finanénim oddélenim — pravdépodobné s controllingem — a zjistéte, jaké mate
moznosti sv(j finan&ni pldn preplénovat (v pfipadé, 7e jste nastoupili v prébéhu jeho Eerpdni a napliovani).

Controllingové oddéleni vém muze byt vzdy velmi ndpomocné pfi sprévném vyhodnocovani vysledk,
hlidani ndkladd, pldnovani zdrojd a také pfi vykladu vysledkd

Pokud jde o vas tym, také vyhodnotte jeho ZDROJE a to: VLASTNOSTI, DOVEDNOSTI A ZDROJE z pohledu zdrojl
LIDSKYCH, FINANCNICH o OPERATIVNICH
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Pro dosahovani vysledkd pouzivd kazdy néjakou svoji techniku. Nejlepsi je, kdyz je to technika ovéfend
a funkéni. Velmi dobfe funguije, kdyz si stanovime HLAVNI CiL SVE PROFESE a zndme VIZI a STRATEGII celé
spole€nosti. Potom musime nastavit klicové zaddni a cile na Grovni: svého oddélent, divize nebo jednotky,
celku. Pro sebe i své podfizené si pak stanovujeme TYDENNI a DENNi seznam kol(i.

Velmi podstatné je v fizeni lidi ZADAVANI UKOLU. Jednd se o umént, které ne kazdy ovliédé a umi sestavit
spravné zaddni. Nejlepsi je pfesné ujasnit, co je cilem zaddni a zaddni formulovat co nejpresnéji véetné
terminu realizace. Pokud nejste mikromanazer, tak zpUsob, jakym se do cile vas kolega dostane, by vém
mél byt lhostejny do té miry, Ze se jednd predevsim o zplsob eticky.

Pribézné si ovéfujte, jestli vase zaddni bylo sprévné pochopeno a jestli cil zaddni vnimate vsichni stejné.

Od doby, co je svét i byznys globdini, je potfeba vnimat pravni aspekty a vliv compliance politiky v pod-
staté na veskeré manazerské kondni.

Do zdkladniho vzdé&lani kazdého manazera by mélo patiit obecné pravni povédomi — v Ceské republice
se jednd predevsim o Obc&ansky a Obchodni zékonik a Zakonik prdce, jste-li Elenem statutdrnich orgdnt
spolecnosti, je dileZitd i trestni odpovédnost statutdrnich orgdént z pohledu trestniho prava. Zarover se
jednd o ten nejobycejné&jsi dlivod k pozornému ¢teni véeho, co podepisujete.

Vétsi spolecnosti a korporace maji obvykle i cely svij systém COMPLIANCE na ochranu pied riziky jedndni
jejich zaméstnancu. Pfedevsim v globdinim méfitku musi spole€nost byt schopna prokézat, Ze dopustil-li
se jeji zaméstnanec protipravniho jedndni, mé systémy a procesy vedouci k tomu, aby se ochrénila pred
nezdkonnym jedndnim svych zaméstnancu. Obzvidsté dllezité je to v ekonomikdch, kde hrozi korupéni
jednani.

PfedevS§im jako statutdrni orgdn nebo manazer zastupujici spolecnost na trzich tfetiho svéta se nechte
o v8ech téchto aspektech dlkladné informovat, vyskolit a poucit. Déldte to pro svoji viastni bezpecnost.
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DULEZITA ZPRAVA PRO TOP MANAZERY

Rozumeéjte svému zadani a zamérte na néj svou pozornost, nerozptylujte se jinymi ad hoc ukoly. Nakonec
vas vas nadrizeny bude hodnotit prizmatem tohoto zaddni a vasim ukolem je uéinit vaSeho nadfizeného
uspésnym!

CO JE KLICOVE:

® Vysvétlit svému tymu kdo jsem a pro¢€ prichdzim, co je cilem nasi spoluprdce a jaké prvni kroky nds
¢ekaiji; zagit pracovat na budovani sprédvného tymu

@ Veédét, co je smyslem mého zaddni a jakd bude jeho realizace — pfestoze se jednd o exaktni cil,
je potfeba jej tymu vysvétlit pres lidské: hodnoty, vyssi cile, smysl a poslani a své spolupracovniky
tak NAMOTIVOVAT

@ Ujistit se, Ze rozumim “vnitinostem firmy"* jako jsou finance, workflow, procesy a systém vedeni projektd,
pravni pravidla a compliance
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BUDUJTE VZTAHY A VAZBY.

Dostali jste cil nebo jste ho sami definovali. Vysledek zavisi na vas a vasem tymu.

VENUJTE CAS SVYM NADRIZENYM
. ACENTRALE. PREDSTAVTE JIM VASE
ZMAPOVANI SITUACE A DOPORUCENE
21GA - Key milestones KROKY V NASLEDUJICICH MESICICH.
et e @"&-""" = ZISKEJTE JEJICH PODPORU.

Mext ganeration broadband
5% completd

VENUJTE 50% VASEHO
CASU BUDOVANI KLICOVYCH
VZTAHU UVNITR
ORGANIZACE,

V DANE ZEMI, V REGIONU

NA CENTRALE. VENUJTE
CAS POCHOPENi KULTURY

A VAZBAM VE SPOLECNOSTI.

NASTAVTE CiLE VASEHO
TYMU VUCI FIREMNIM
PRIORITAM A VASIM KPi’S,
OVERTE ZDA JSOU
POCHOPENY

A AKCEPTOVANY.
POCHOPTE MOTIVATORY
AHODNOTY JEDNOTLIVYCH
VASICH LIDI. ZiISKEJTE

S| JE PRO VEC.
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Vénujte ¢as svym nadfizenym v centrdle. Pfedstavte jim vase zmapovani situace a doporuéené kroky
v nasledujicich mésicich. Ziskavejte postupné podporu kli€ovych hraéd.

Vénujte 50% vaseho €asu budovani klicovych vztahd uvnitf organizace, v dané zemi, v regionu a na centrdle.
Vénujte ¢as pochopeni kultury a vazbam ve spolecnosti.
Zorganizujte minimalné celodenni navstévu svého séfa.

Na tomto klicovém setkdani se svym Séfem potiebujete vyresit nasledujici:
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1. Pfedstavit mu analyzu sou¢asného stavu a prezentovat mu svoji predikci vyvoje — ziskat jeho podporu
a souhlas

2. Ujasnit si s nim své vnimani zaddni a hlavné CILE SVE ROLE, KDY MA BYT TENTO CiL DORUCEN A pro¢ ma byt
v takovém terminu dorugen (potfebujete argumenty pro dal3i prezentaci svym podfizenym)

3. Specifikujete mu navrh svych krokd k dosaZeni téchto cilll — svoji strategii — a ziskate k takovym krokdm
jeho souhlas

4. Pfed odjezdem sladite se svym $éfem jeho a svoji pfedstavu o postupu béhem ndsledujicich 3 mésicu
a 12 mésicl a to véetné potencidini vymeény lidi

5. Nezapomente na setkdni budovat vazby — ,neschovdavejte” se vec€er v hotelu, ale bézte se $éfem a nejlépe
i jeho manzelkou (i jeji podpora a pfizef se véim mohou hodit) na ve&efi, nebo pozadejte kolegy z centrdly,
aby s vami stravili ve€er, musite budovat dobré vztahy pro prosazovéni spoleénych zdjmu.

Pouzijte pravidla lean managementu na vytvoieni §tihlé organizaéni struktury tymu, firmy ¢&i celého
podniku.

ANALYZUJ: V prvni fadé projdéte a zkontrolujte €innosti vaseho tymu.
SETRID: Jednotlivé ginnosti svého tymu si oznacte ¢islem nebo jednoznaénym nézvem a setfidte je.
USPORADEJ: Cinnosti logicky uspofadeijte v postupném procesu.

ZDOKUMENTUJ A IMPLEMENTUJ: Zdokumentujte a standardizujte maximum postupt, aby vds nezdrzovala

témeér z&dnd préice AD HOC.

DODRZUJ A STALE VYLEPSUJ: Systematizujte a dodrzujte zavedené postupy. Hlavné je dodrzujte a préci
ad hoc se vyhybejte nebo ji davejte pouze urcity konkrétni moment v daném dni. Méjte i pro préci ad hoc
pfesné vyhrazeny €as a ten neprekraujte tak, aby vasi prioritou byly strategické cile, Gkoly a pfedevsim
komunikace.

Tvorba efektivni organizacni struktury a smysluplné rozdéleni pozic v€etné naplnéni odpovédnostmi
a kompetencemi je zakladem funkéni organizace a vykonného tymu.

Pridélte sprédvnym lidem sprévné role, v rdmci strategie tymu pfidélte Gkoly a terminy a spolupracuijte se
svym tymem na doddavani vysledkd. Upeviujte principy a zésady fungovdni vaseho tymu. Konkrétni Gko-
ly zpracovdvané vasim tymem musi odpovidat kli¢ovym Gkoldm, které mate plnit pro svého nadfizeného.
Klicem k dosahovani cild a pIinéni Gkold v tymu je sprdvné pochopeni vzdjemné komunikace, osobni

efektivita jednotlivych ¢lend tymu a také proaktivita jednotlivych osob. Nezapomefite na starou pravdu
pfi sestavovani tymu:
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V prvni fadé chci ty, ktefi chtéji a umi, hned po nich chci ty, ktefi chtéji a neumi, pro ty co umi, ale nechtéji,
udélam viechno jako spravny lidr, aby také chtéli, pokud ale nékdo nechce, neumi a nechce najit motivaci,
s tim se musim rozlougéit."

® Jednim z ndstroji komunikace se svym tymem je tzv. VEDOMA KOMUNIKACE A EFEKTIVNI SPOLUPRACE. IdedInim
prikladem je, kdyz se stane, Ze v rémci néjakého terminu ocekdavate doruceni vysledku a nestalo se tak. Védo-
mé& komunikace v takovém pripadé predstavuje viastni proaktivita a “védomad akce® smérem ke konkrétnimu
¢loveku s otdizkou UZ jsi udélal, co jsi udélat mél? Mohu ti néjak pomoci s dokoncenim tkolu? Co ti bréini v tom,

oy

abys ho dokong¢il? Kdy ho tedy mUze§ dokongit? Jak ti tedy mohu pomoci a kdy tkol bude hotovy?

® Inspirujte lidi viastnim pfikladem. Komunikujte pravidelng, oteviené a jasné. Nevolte jako zpUsob své komuni-
kace nikdy konflikt, ale vidy otevienou otéizku s nabidkou podpory a pomoci. Jste lidr a mate lidi vést, proto
budte pro své lidi inspiraci a dobrym pfikladem.

® Je velmi tézké spolupracovat s tymem, ktery je pretizeny. Takovi lidé reaguji Casto neadekvatné na zmény
a novinky, které chcete zavést. Proto se vynasnazte, aby Cinnosti vaseho tymu byly uzite€né a efektivni, zbavte
se neefektivnich Cinnosti. K odpovédnostem prifadte odpovidajici kompetence tak, aby lidé mohli v rémci
svych procesu efektivné rozhodovat a posouvat procesy kupiedu. Nebudte ,mikromanazer” a své lidi ,nehlidej-
te", uCte se na zdkladé spinénych kol a dobfe odvedené prdce lidem prokazovat ddvéru a kldst na né vice
odpoveédnosti, efektivné delegovat.

® Rozvoj tymu je jeden z nejslozit&jsich Ukold. Nejdulezitéjsi je najit ty, ktefi véri tomu, cemu véfite i vy. To je zaklad
tymového Uspéchu, takovi spolupracovnici vés budou nésledovat a podporovat vase vize, budete moci se
na né spolehnout, budou vém podporou pfi dosahovani cild!

® Velmi efektivni pfi sestavovdani tymu muze byt zdzitkova tymova hra, kterd role clenl tymu rozkryje velmi jos-
né - jednd se o ,manazersky simuldtor’, ktery odhali, kdo je dobry vidce, kdo dobry asistent a kdo je skvély

v exekuci nebo doru¢ovani tkold

Méjte na védomi vSechna Uskali, ktera se objevuji pri leadershipu skupin a pfi komunikaci ve velké korpo-
raci, vnimejte pozorné, co se ve firmé nebo v korporaci vSechno déje - je to pfirozené a ma to sva pravidla,
podle kterych musite hrat.

® Je dokézdno, ze lidé ndasledu;ji vyrazné typy osobnosti, Casto i ,psychopaty’, pfedev§im narcisty. Existuje
mnoho védeckych studii o tom, Ze nejuspé&snéjsi manazefi predevsim v 80. a 90. letech byli narcisté
a egocentrici a vyznacovali se pfedevsim vztekem, strachem, neopodstatnénym optimismem a ¢astou
depresi. LidFi ve 21. stoleti vSak musi byt s ohledem na nastupujici generaci pracovniku nazvanych Mi-
LLENIALS aplné jini. Podle Marshalla Goldsmitha se musi vyzna¢ovat ODVAHOU, POKOROU a DISCIPLINOU,
musi umé&t GLOBALNE MYSLET, mé&li by RESPEKTOVAT RUZNORODOST RAS A NABOZENSTVI, VNIMAT IMPACT
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TECHNOLOGII NA SVUJ BYZNYS, UMET NAVAZOVAT PARTNERSTVI a MUSI BYT LIDRY VEDY - a pfi tom véem
jesté musi umét PROSIT, NASLOUCHAT A UCIT SE OD MLADSICH.

Mezi vadci schopnosti patii BENEVOLENCE, PRAVDIVOST, RYZOST, NEOHROZENOST, OBRATNOST A RADOST.
Anderson Willinger analyzoval 800 lidrd v ¢eskych i nadnérodnich spole¢nostech, z téchto 800 lidr( bylo
ve svych top manazerskych rolich Gspésnych 96% osobnosti, které se vyznacovaly témito viastnostmi
a dovednostmi:

Méli jasny pracovni a Zivotni cil

Vé&Fili v dosazeni nemozného

Byli to vyzralé a odpovédné osobnosti

Byli otevieni a schopni dlvéfovat ostatnim

Byli dlsledni a vytrvali a odolni vi&i zatézi

Méli pozitivni pfistup a kladny vztah k financim

Byli proaktivni a nebdli se

Byli disciplinovani, odpovédni a disledni

Méli schopnost naslouchat a otevrit se ostatnim

Umeéli pozitivné komunikovat slovy i feci téla a gesty, vyborné artikulovali

Veskerd vyse uvedend tématika se proliné Sirokou skdlou obornych semindfd z oblasti LEADERSHIPU — jako
Anderson Willinger obzvlasté doporucujeme zaméfit se kromé leadershipu rovnéz na dalsi témata jako:
Psychodynamika leadershipu skupin

Neurotické organizace — ¢im mohou byt organizace a tymy nemocné

AZ po Tvarci fedeni problém

DULEZITA ZPRAVA PRO TOP MANAZERY

Strategie vaseh tymu musi odpovidat big picture celé firmy. Musite spravné nastavit strategii celého tymu
a prubézné KEY MILESTONES, abyste se ve spravny ¢as dopracovali ke splnéni zadani, které jste vy sami
dostali.

CO JE KLICOVE
® Klicové jsou jednoznacné VZTAHY

® Velmi dUlezité je pribézné prezentovat — pokud mate tym vétsi nez 20 lidi, délejte pravidelné velké
prezentace a rozhodné se na né dobre pfipravte. Zakladni ndvod najdete na strané 27 tohoto manudlu.
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PRINESTE PRVNI VYSLEDEK.

Zrevidujte procesy a ¢innosti jednotlivych osob, realizujte lean management.

ANALYZUJ

Projdéte a zkontrolujte ¢innosti vaseho Jednotlivé ¢innosti si oznacte ¢islem nebo
tymu, vyhodnot te, jestli jsou potfebné. slovem (jednoznagnym ndzvem) a setfidte je.

USPORADEJ

Zdokumentuijte a standardizujte maximum postupd, aby
Vds nezdrzovala pokud mozno zddnd préce AD HOC.

SVE PRVNi VYSLEDKY PREZENTUJTE
TYMU, SVYM KOLEGUM A NADRIZENYM
A DEFINUJTE, CO JSOU 3 KLICOVE
NASLEDUJICi KROKY A CAS JEJICH DODANI.

Systematizujte a dodrzujte zavedené postupy, vy-
hybejte se préci AD HOC nebo ji ddvejte prostor jen
v urcité &dsti dne. Vasi prioritou jsou strategické cile,
ukoly a komunikace.
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DORUCENI PRVNICH
VYSLEDKU, JASNA DEFINICE
A KOMUNIKACE CILE.

Treti meésic v nové pozici (6o — 9o dnu)

@ ©

Nastaveni cilll a jejich Splnéni zadani Tymovy vysledek
hierarchie
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Pro dosahovani vysledkl pouzivé kazdy né&jakou svoji techniku. Nejlepsi je, kdyz je to technika ovéfend
a funkéni. Velmi dobfe funguije, kdyz si stanovime HLAVNI CIL SVE PROFESE a zndme VIZI a STRATEGII celé
spolecnosti. Potom musime nastavit kli€¢ova zaddni a cile na Grovni: svého oddélenti, divize nebo jednotky,
celku. Pro sebe i své podfizené si pak stanovujeme TYDENNI a DENNI seznam GkolU.

Velmi podstatné je v Fizeni lidi ZADAVANI UKOLU. Jedné se o uméni, které ne kazdy ovliddd a umi sestavit
sprdvné zaddni. Nejlepsi je pfesné ujasnit, co je cilem zaddni a zaddni formulovat co nejpfesnéji véetné
terminu realizace. Pokud nejste mikromanazer, tak zpUsob, jakym se do cile vas kolega dostane, by vém
mél byt lhostejny do té miry, Ze se jednd predevsim o zplsob eticky.

Prabézné si ovéfujte, jestli vase zaddni bylo sprévné pochopeno a jestli cil zaddni vnimate vsichni stejné.

Nikdo nebude vnimat vase zaddni a cil jako splnéné, pokud pribé&ziné nebudete prezentovat malé mezikroky
— CIiLE NA CESTE (tzv. KEY MILESTONES). Na kazdou prezentaci svych KM se dobfe pfipravujte — méjte skvélou
prezentaci a jesté lepsi odpovédi na pfipadné otdzky - vyuZijte navod z kapitoly 5. K cili nikdy nedojdete,
pokud neumite pfipravit skvélou STRATEGII. STRATEGIE neni nic jiného neZ jednotlivé kroky ke spInéni cile
a naplnéni vaseho ZADANI, které jste dostali na za&atku pro svoji roli. Vnimejte véci komplexné, jediné dobfi
lidfi se vyznacuji komplexnim vnimdnim situace a dokézou popsat cestu, po které jdou jako néco, co vede
ODNEKUD, PRES NECO, NEKAM neboli od zaéatku do konce. Pribé&zné neustdle vylepsujte vysledek, motivujte
lidi, prezentujte a informujte.

Logicky je tedy soucdsti vaseho manazerského Gspéchu schopnost motivovat lidi, Fesit konflikty a tymo-
vou prdci vnimat jako nutnost k pfindseni tymovych vysledkl. Takovy vas tymovy vysledek je zpUsob,
jak udélat uspésnym vaseho $éfa. Je to souCdst cesty k jeho Uspéchu, ktery on musi prezentovat opét
o Uroven vy$e - tedy k akciondri, maijiteli, pfedstavenstvu nebo dozor€i radé &i spravni radé.
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DULEZITA ZPRAVA PRO TOP MANAZERY

Pouzitim Lean Managementu dosahnete efektivniho a vykonného tymu. ,jediné zkaZené jablko dokaze

znic¢it celou bedynku”, proto velmi zodpovédné budujte i vztahy smérem dolq, je to 50% vaseho uspéchu.

CO JE KLICOVE

Na presné znalosti a pochopeni ZADANI jste postavili svoji strategii, strategii svého tymu a jeho KPS

Neustdle musite komunikovat a prezentovat postupné kroky a Uspéchy svého tymu vaci centrdle
a nadfizenym

® Na zakladé strategickych krokd musite spolehlivé dorugit vysledky — v této dobé jste VYRESILI TY
NEJURGENTNEJSi PROBLEMY V RAMCI SVEHO ZADANI

@ Budujete tihlou firmu o LEAN MANAGEMENT pouzivdate nejen pfi reorganizaci tymda, ale i v celé firmé
v rémci véech procesl a v projektech
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VYTVAREJTE VZTAHY, INOVUJTE, MOTIVUJTE.

Pracujte s tymem na zajisténi pochopeni spole¢nych cilu, budujte silné vazby,
venujte lidem svuj cas. Nové lidi efektivné integrujte.

KOMUNIKACE A PREZENTACE

/ Udélejte revizi spokojenosti svych lidi,
jejich cilt a entusiasmu k jejich dosazent.

VIDITELNE DORUCOVANI VYSLEDKU,
SEBEPREZENTACE

Setkejte se s Vasim nadfizenym na drovni
“Tto1". Ziskejte od néj zpé&tnou vazbu.

OVERTE, ZE VASE VYSLEDKY POMAHAJI
VASEMU NADRIZENEMU BYT USPESNYM.

Zajistéte siinterniho mentora v rdmci organizace, ktery
bude Vasim rddcem a dobrou zpétnou vazbou.
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KOMUNIKUJTE, VYTVAREJTE
VZTAHY, ZISKAVEJTE PODPORU
A SOUHLAS. INOVUJTE
A MOTIVUJTE.

Ctvrty mésic v nové pozici (9o — 100 dni)

O ©

Uplatnujte marketingoveé Komunikujte a budujte vztahy Vzdy se na své PREZENTACE
zadsady napfi¢ vSemi ¢innostmi uvnitf organizace dukladné pripravujte

O (®)

Slad’ovani kultur v nadndarodnich Zajistéte si interniho mentora
korporacich
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Pro zacdatek si potfebujete pfesné uvédomit a vyjasnit, jednd-li se o firmu orientovanou B2B nebo B2C,
jestli je marketingové nebo technologicky orientovand, jak firma marketingové funguje na trhu — aktivné
nebo reaktivné? Je leadrem na trhu? Nositelem know-how oboru?

Poznejte své zdkazniky a dodavatele

Udélejte si SWOT analyzu produktl a sluzeb — co je SWOT analyza a proc¢ je dobré siji udélat na své zakazniky
i dodavatele, na vilastni vyrobek a sluzby, pfipadné na svého “vnitiniho zékaznika”

Na zdkladé své marketingové analyzy mizete také zjistit, jestli nemd smysl realizovat néjaké strategické
partnerstvi, alianci nebo akvizici. Rozhodujte se jednoduse:

a/ UDELAM SAM POKUD MOHU - VYTVORIT rychly vysledek, vysokou pfidanou hodnotu

b/ KOUPIM - pokud tak mohu pfinést rychleji lepsi vysledek, nez kdy? to budu délat sam

c/ NAJDU PARTNERA A UDELAM ALIANCI — pokud tak pfinesu rychlou a vyhodnou pfidanou hodnotu dfive nez,
kdyz koupim nebo udélém sédm

Ujasnéte si, co by se dalo rychle zlepsit a co by pfineslo rychly a viditelny vysledek
Udélejte si svlj marketingovy pldn napfi¢ vdemi ¢innostmi, vycizeluji se véim pak jednotlivé kroky ke kon-
krétnim danym cildm

Néstroje marketingové komunikace a Public Relations se rozhodné neostychejte pouzivat a uplathovat
i v interni komunikaci s kolegy a nadfizenymi. Je to opét jeden z dllezitych ndstroju, ktery doporucujeme
v zddném pripadé neopomijet.

Lidfi potfebuiji velmi dobfe védét, jak jednat s lidmi, budovat vztahy a ziskédvat podporu

Dobry lidr klade dobré otdzky a pozorné naslouchd svym kolegdm, neostychd se zeptat, kdyz nééemu ne-
rozumi a nechd si nékteré véci klidné vysvétlit nékolikrat, dokud do problému nepronikne

Pokud networking v néjaké skupiné nefunguje, dokaze dobry lidr vyhodnotit situaci a vnimé pro¢ tomu tak je
— pravdépodobné selhdvaiji zékladni principy vychdézejici z klinické psychologie a to je schopnost oteviit se —
za otevienost partnera nabidnout otevienost viastni. V obchodé je vzdycky néco za néco, budovéani dobrych
vztah ndm umoznuje mit ¢as, nabidnout vzdjemné dobré sluzby v dlouhodobém horizontu — pred okamzi-
tym ziskem vzdycky upfednostnéte dlouhodobou spoluprdci s klienty, zameéstnanci i dodavateli

LidFi velmi dobfe védi, jok ziskavat lidi na svou stranu a byt oblibeni, jak lidi ménit bez odporu, aniz by se jich
dotkli a jak si dlouhodobd partnerstvi v préci udrzet:
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Zakladem ziskavani lidi na svoji stranu je schopnost lidra byt pratelskou osobnosti a piatelskou
osobnosti se ¢lovék stane, kdyZ dodrzuje nékolik velmi prostych zasad:

Nekritizujte druhé, neodsuzujte je a nestézujte si

Poctivé a upfimné druhé ocerite

Vzbuzujte v lidech naléhavou chut Gkol vykonat

Opravdove se zajimejte o druhé a usmivejte se

Ukazujte druhym, Ze respektujete jejich ndzory a zdsadné nikomu nefikejte, ze se myli.

Pfesvédcte druhého, Zze ndpad vznikl v jeho hlavé, nechte ho hovofit a upfimné se divejte na problémy nebo
situace o¢ima svého partnera.

Méjte porozuméni pro potfeby a nézory druhych.

Pfedpokladejte, Ze lidé jsou charakterni a dovolévejte se uslechtilych pohnutek.

Zaginejte chvalou a upfimnym uzndnim a probudte v lidech touhu vyniknout.

Kdyz uz potfebujete nékoho kritizovat, mluvte nejdfive o vlastnich chybdch, na chyby upozoriiujte nepfimo
Snazte se své myslenky poddvat pfitazlivym zplsobem.

Prikazujte otézkou misto primych rozkazd.

Umoznéte druhym, aby si zachovali tvéF a naucte se vyzdvihovat i sebemensi zlepsSeni, budte upfimni
v uzndni a chvdlou nikdy nesetfete.

Dejte druhym najevo, Zze o nich mate to nejlepsi minéni, aby se podle toho také chovali.
Povzbuzujte druhé, naznacuijte, Zze kazdé chyba se dé napravit, prosazuijte teorii, Ze jen velké mnozstvi nel-
spéchud ndsobi mnozstvi Gspéch.

Vedte lidi k tomu, aby udélali to, co jim navrhujete, s Iaskou a radil

Lidfi znaji zakladni techniky pro analyzu rizik a hrozeb:
D&t dohromady a analyzovat vSechna potfebné fakta

VSechna fakta obezretné zvazit a promyslet a teprve potom hledat feSeni

Napiste a zodpovézte si zakladni otazky:

Co je zakladni problém?
Co jsou pri¢iny problému?
Jaka jsou mozna feSeni problému?

X2 %

Co je nejlepsi feSeni daného problému?

Pokud se nemizete rozhodnout, kterd moznost je ta spréivnd, volte tu, diky které skuteéné pomdaizete vice lidem.

Jakmile jste se rozhodli pro n&jaké feseni, neotdlejte a jednejte!
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Prezentace jsou duleZitou souédsti vasi prace a vyraznym prvkem komunikace. Nikdy je nepodceriujte. Udé-
lejte si na né ¢as a soustfed’te na né svou pozornost. Uméni prezentovani je velmi slozita disciplina, proto
vam doporucéujeme vyuZit zpocatku odbornou pomoc nebo rovnou absolvovat $koleni Anderson Willinger
na toto téma. Uvédomte si, Ze se nejednd pouze o grafickou podobu nebo prdci s powerpointem - i zkuseni
svétovi fe€nici se na sva vystoupeni chystaji celé mésice.

Prezentaci vzdy pfipravujte s ohledem na pfijemce prezentace, na vasi cilovou skupinu® a s ohledem
na Groven a znalosti posluchaéu a jejich hloubku zasvéceni do daného problému

Béhem pfipravy se sdm sebe stdle ptejte, jestli to co prezentujete a vysvétlujete vase posluchace zajima
a jestli tomu rozumi, nezachdzejte do prilisnych detaill, detaily jen mdlokoho zajimaji, a proto je nechte
do ¢asti dotazovani nebo na diskusi 1tol

Na slajdech prezentuijte jen kli¢ové sdéleni nebo obrazky (1 - 3 slova velkym pismem &asto postadi, mlzete
je doplnit obrazkem), stéle se soustfedte na zdjem vasich posluchaét

Bud'te dobre pripraveni na otdzky — dobre si pfipadné dotazy promyslete a sepiste si je. Potom dobre pro-
myslete odpovédi a vytvorte si systém maximdalné ,sedmi kbelikd*, do kterych budete otdzky ,hézet* a po-
uZijete na né vzdy pfedem pfipravené odpoveédi, dobrou pfipravou dovedete otdzku posluchace ke svoji
otdzce a predpfipravené odpovédi.

Mezi uméni dobrého spikra patfi schopnost udriet pozornost posluchact — pozornost posluchac¢t udrzi
jednoduchy vtip, zajimavy obrézek nebo vtazeni nékterého posluchac¢e do déje prezentace.
Béhem prezentace se snazte vybudovat pfibéh, ve kterém vystupuje ddbel a spasitel’, vysvétlete co a proc

je ddébel” a jak posluchace ;spasite” svym feSenim

Tak zvany STORYTELLING je skvéld metoda — pfimo umeéni, které vém umozni prodat kazdou vasi myslenku,
nauci vas byt obratnym pfi vypréaveni kratkého pribéhu, ktery mé jasnou a srozumitelnou pointu
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Pokud jste pfijali nabidku pracovat jako expat, fidit nadndrodni tym nebo jste povysili do podobnych po-
zic, bude interkulturni porozumeéni jednou ze zdkladnich soucdsti vasi prdce, proto potiebujete porozumét
tématlim vyveérajicim z rozdilnosti kultur a jejich komunikace. Jako Anderson Willinger spolupracujeme
se specialisty se zkuSenostmi z takovych pozic a pfipravime vam feseni na miru tak, abyste byl pfipraven
do Polska, do Indie i do Austrdlie nebo jen do Némecka ¢i Rakouska. A¢koli se to nezdd, interkulturni vnimani
je jednou ze zakladnich vlastnosti lidra ve 21. stoleti.

V kazdém pfipadé se snazte doveédét néco o své cilové zemi — pfedevsim o kofenech lidi, ktefi tam Ziji a je-
jich mentalité, o jejich kulture — to bude velmi dllezité ve vasi prdci

Ziskejte praktické informace o dané zemi jako je zdravotnictvi, socidlni usporaddni, kriminalita a podobné

Pochopte a snazte se porozumét vlivu kultury na jedndéni, chovéni a rozhodovani lidi v cizi zemi — mdme tim
na mysli, Ze napf. v Indii vém nikdy nikdo nic neodmitne, ale prosté to pak neudéld a s tim musite v komu-
nikaci s kolegy pocitat

V cizi zemi se musite prizpUsobit mistni kultufe, zaroven ale chcete zUstat vérni viastnim hodnotdm a byt
autenticti — pfipravte si proto vlastni strategii a pfedchdzejte kulturnimu Soku

At uz se musite relokovat nebo pracujete &i Fidite nadndrodni tym, je dobré se na takové setkdni kul-
tur pfipravit a to ¢asto i ve spoluprdci s odborniky na interkulturni poradenstvi a interkulturni leadership.
Anderson Willinger mé ve svém tymu na tuto problematiku respektované odborniky

Zajistéte si interniho mentora v rdmci organizace - bude vam rdédcem a dobrou zpétnou vazbou. Piedejdete
tak tomu, Ze by se mohla dostavit frustrace z nedostatku zpétné vazby.
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DULEZITA ZPRAVA PRO TOP MANAZERY

Schopnost vybudovat koncepéni vztahy v korporaci nebo jiné velké spole¢nosti je velmi vyznamnou soucasti
vaSeho uspéchu.

Proto vytvarejte vazby na své urovni tak, aby vasi kolegové (na stejné tirovni napt. V jinych zemich, nebo jste mar-
ketingovy feditel a pottebujete podporu persondlniho, finanéniho ¢i strategického reditele) byli vasi oporou pil
prosazovani spoleénych nebo podobnych cilti, inspirujte se u nich, motivujte je k podpofte, inovujte véci spole¢né.
Méjte spole¢né zajmy.

Pokud jde o vytvareni vztahu o uroven nad vami, je dilezité mit podporu kolegui vaseho §éfa. PfestozZe vasi misi je
ucinit vaseho séfa aspéSnym neopomijejte ani vazby s jeho partnery tj. na jeho tirovni (on i vy budete potrebo-
vat souhlas a podporu ostatnich — a méjte na paméti, Ze chténd podpora ma jinou kvalitu nez podpora vynucena
a vychazejici z pozice sily jediného ¢lovéka) — viceprezidenty, ¢leny predstavenstva, ¢leny dozoréi rady — ,crucial”
tedy rozhodujici je pro vas mit s témito ¢leny tymu koncepéni vazby tak, aby se vase dobré vztahy nerozpadly
odchodem nebo zménou jediného ¢lovéka (vaseho §éfa), pamatujet si, Ze ,nikdo z nas neni ostrovem a nikdo z nas
nic nedokazal sam”.

CO JE KLICOVE
Neustdld komunikace a budovani vztahl
Excelentni prezentace

[ ]
[ ]
@ Schopnost byt interkulturnim lidrem
®

Pochopit a stéle mit na paméti viastni misi, Ze cilem je UCINIT VASEHO SEFA USPESNYM

Nyni né@m dovolte, abychom vam popfidli za tym Anderson Willinger mnoho Gspéchti a pokud vds jako lidra
zastihne situace, ve které si nebudete védét rady, budete hledat podporu nebo konzultanta pro vas problém,
nevdahejte se na nas obratit.
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