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LEADERSHIP - UVOD

Vazeni Ucastnici seminare, jsme radi, Ze jste projevili zajem o sebevzdélavani.

Pro Uspésnou spolupraci pfijméte, prosim, nasledujici pravidla:

1. Je to Vas seminar.

2. Uspéch seminére zavisi z 50% na Vas.

3. Utastnéte se diskuzi.

4. Vyslovte svlij nazor, zkusenost — obohatite zejména sebe.
5. Vypnéte si, prosim, sv{j mobilni telefon.

6. Ucast v tréninku chapejte jako moZnost vyzkouset si redlné situace nanedisto

Pouzité metody:
Vyrazné interaktivni:

« aktivni zapojeni vsech ucastnikd

+ dobrovolné sdileni vlastnich nazorl a situaci
« trocha mluvy" k pfedani teorie

» diskuse k praktickému vyuziti

«  nacvik simulacnich situaci

7 7

Ocekavani:

1. Co od seminare ocekavate?
2. Co ocekavate od jednotlivych témat (viz. program) a kterému chcete vénovat nejvétsi prostor?
3. Které téma mize byt pro Vas uzitetné?



1. VEDENI A RIZENI TYMU

Co je vedeni?

Co je Fizeni?

1.1 Nékteré teoretické modely a pristupy k Fizeni:
Védecké rizeni

1. Sleduj pracovni postup nejlepsich pracovnikd a podle toho urci nejlepsi zplisob vykonavani prace.

2. Vyber vhodné pracovniky podle jejich pracovni kapacity, fyzické zdatnosti a odolnosti vici Unavé.

3. Vybrané pracovniky vycvi¢ v nejlepSim pracovnim postupu pro danou praci.

4. DohliZej, zda pracovnici dodrzuji uréeny pracovni postup a zda dosahuji ocekavanych vysledkd.

5. Motivuj pracovniky k vyssimu vykonu Ukolovou mzdou.

6. Pfesun odpovédnost za praci délniké na manazery. (Neocekava se od vas, Ze budete myslet, na mysleni jsou
tady jini).

Teorie X a teorie Y
Dosavadni tradicni pohled na fizeni lidi je zde charakterizovan jako Teorie X.

Teorie X

1. Lidé jsou ve své podstaté lini a snazi se vyhnout praci.

2. Protoze lidé neradi pracuji, musi byt k praci pfinuceni systémem odmén a trestll a musi byt pfi praci
kontrolovani.

3. Pracovnici se vyhybaiji odpovédnosti a radi se nechaji fidit.

4. Existuje mala skupina lidi, pro které toto neplati. Ti jsou povolani k tornu, aby fidili a kontrolovali ostatni.

Proti této tradi¢ni predstavé je postavena humanisticka teorie Y, vychazejici z dlvéry v ¢lovéka a jeho pozitivni
vztah k praci.

TeorieY

1. Pro Cloveéka je prace stejné pfirozenou aktivitou jako odpoCinek nebo zabava

2. Clovék rad prijima samostatnost a odpovédnost.

3. Schopnost samostatného rozhodovani je v populaci silné rozsifena.

4. Soucasné organizace nevyuzivaji tento potencial jednotlivcd a snazi se je kontrolovat a fidit.

Teorie Z

Individualni odpovédnost, spolecné rozhodovani

Prolinanim amerického a zapadniho (Teorie A) a japonského pfistupu (Teorie J) k vedeni lidi vznika teorie Z
adaptujici nékteré prvky japonského pristupu na podminky zapadnich organizaci.



Teorie A Teorie J Teorie Z
Zaméstnani Kratkodobé Celozivotni Dlouhodobé
Rozhodovani Individudini Konsensualni Konsensualni
Odpoveédnost Individualni Kolektivni Individualni
PovysSovani Rychlé Pomalé Pomalé
Vnitfni neformalni
Kontrola Vnéjsi, formalni Vnitini kombinovana s v&jsim
formalnim
Kariéra Specializovana Nespecializovana Céstetné specializovana
Pracovnik Jako zaméstnanec Jako Clovék Jako clovek

1.2 GRID styli vedeni ( Moutonova, Blake)
Zakladnim kritériem pro rozliSeni styld fizeni je:
1. Orientace na lidi, snaha o uspokojeni vsech potfeb ¢lend tymu, o vytvofeni a udrzeni pfatelské atmosféry na

pracovisti.
2. Orientace na cil a Ukol, Usili spinit uloZzené Ukoly a dosdhnout co nejvyssiho pracovniho vykonu.



1.3 Situacni vedeni

VYSOKA

moO>»<——-0°=2

1. 3.

NiZKA

NIZKA KOMPETENCE VYSOKA

1. Prikazovani

Lidem nezralym, zapracovavajicim se do Ukolu, lidem, ktefi si nevédi rady je potfeba prikazovat, vést je krok za
krokem, urcovat co a jak se bude délat a dohlizet na jejich praci.

2. Presvédcovani

Lidé disponujici potfebnymi znalostmi a dovednostmi ke spinéni tkolu jiz nechté&ji bez rozmyslu piijimat pokyny
vedouciho. Vedouci se zaméFfi na vztahovou stranku ukolu. Bude pracovnikdm vysvétlovat sva rozhodnuti a
ziskavat je pro aktivni pInéni Ukolu.

3. Participovani

Lidé se naucili Fesit problémy sami, vedouci ponechava na nich, jaky pfistup k problémdm zvoli a mnohé
rozhoduje spolu s nimi.

4. Delegovani

Pracovnik vyspély odborné i psychologicky zvlada pracovni Ukoly samostatné, bez vedouciho. Vedouci spise
pomaha pfi prekonavani mimoradnych udalosti a vénuje se strategickym zalezitostem.



1.4 Transakcni a transformacni vedeni

Transak¢ni vedeni
Transakéni vedeni spoCiva ve vyuziti tradi¢nich motivacnich prostfedkl odménovani a postihovani pracovnikd, ve
vzajemné sméng, ,,obchodu® mezi vedoucim a pracovnikem.

1. Rizeni vyjimkou
Vedouci fidi podle vyjimek a reaguje na nezadouci stav, odchylku na normy pfislusnym opatfenim.

2. Podminéné odmény
Pracovnici jsou motivovani pfislibem vyhod, budou Ii dosahovat Zadoucich vysledkd. Podminéna odména plsobi
tim silnéji, ¢im je zfeteln&jsi vztah mezi pracovnim vysledkem a vyhodou.

Transformacni vedeni
Opira se o jasnou a sdilenou vizi, pfedstavu budouciho stavu. Dokaze o ni presvédcit pracovniky a strhnout je k
nasledovani. Transformacni vedouci vede lidi pomoci charismatu, osobni Ucty, stimulaci mysleni.




2. OSOBNOST MANAZERA / VEDOUCIHO

Cv.: Jak se pozna dobry manazer / vedouci?

Usp&sny manazer se vyznacuje urcitymi rysy osobnosti:



Hard skills (,,tvrdé" dovednosti)
Zahrnuiji znalosti a technické dovednosti planovani, rozvrhovani a kontroly.

OCoONOOTUTDA WN

. Definovani projektu

. Stanoveni cilli

. Stanoveni strategie

. Stanoveni planu

. Definovani rozpoctu

. Definovani harmonogramu
. Znalost procesu planovani
. Znalost procesu kontroly

. Stanoveni metrik

Soft skills (,mékké" dovednosti)
Zahrnuji chovani, pfistupy, hodnoty, komunikacni styly projektového manazera.

OCoONOOTUThAWN

. Schopnost vytvaret, sdilet a prosazovat vizi
. Obchodni schopnosti ,prodat projekt”

. Spolehlivost

. Dévéryhodnost

. Flexibilita

. Zvladani komunikacnich styld

. Schopnost jednat jako kouc a mentor

. Uméni navodit a fidit ocekavani

. Uméni naslouchat

10. Konstruktivni vyjednavani
11. ReSeni konflikt(
12. Dovednost organizovat a vést



3. DELEGOVANI

Vyhody pro manaZera:

Vyhody pro zaméstnance:

Vyhody pro organizaci:
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Cv.: Jak spravné delegovat
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4. STANOVOVANI CiL0

Dosahovani cilll je fizeno vytvorenim strategie a jejim rozpracovanim do Ukold. Pfi vytvareni a ukladani ukold je
potfeba dbat zasad vyjadrenych zkratkou ,SMART"

S — Specificky, stanoveny konkrétné, jednoznacné. Konkrétni cile vyvolavaji vyssi vykonnost nez cile obecné.
M — MEéfitelny, je stanovena cilova hodnota, které ma byt Ukolem dosazeno a zpdsob jejiho zjisténi.

A — Akceptovany, vzajemné odsouhlaseny mezi podfizenym a nadfizenym, podfizeny je s Ukolem vnitfné
ztotoznén. Motivacni plisobeni je pak velmi silné.

R — Realny, stanoven tak, aby byl spinitelny, Nesplnitelny Ukol je nemotivujici.

T — Terminovany, je Casové ohranicen, Ukol bez terminu pfipousti spinéni v jakémkoliv terminu, nezadouci
jsou rovnéz ukoly prilis vzdalené. U dlouhodobéjsich tkoll je vhodné kol trasovat, to znamena stanovit nékolik
dil¢ich termind pro jednotlivé etapy plnéni Gkolu.

-12 -



5. JAK MOTIVOVAT SAM SEBE — SEBERIZENI

5.1 Silné stranky manazera

Osobnostni sebereflexe — znalost svych silnych stranek je pro sebefizeni a vlastni motivaci dileZzita.

Cv: Zamyslete se nad svymi silnymi strankami a uved'te je nize:

-13-



5.2 Prace s motivy — s osobnimi cili
Varianta ,, SMART”
S — Specificky, stanoveny konkrétné, jednoznacné. Konkrétni cile vyvolavaji vyssi vykonnost nez cile obecné.

M — Méfitelny, je stanovena cilova hodnota, které ma byt Ukolem dosazeno a zpdsob jejiho zjisténi.

A — Akceptovany, vzajemné odsouhlaseny mezi podfizenym a nadfizenym, podfizeny je s Ukolem vnitfné
ztotoznén. Motivacni plisobeni je pak velmi silné.

R — Realny, stanoven tak, aby byl spinitelny, Nesplnitelny Ukol je nemotivujici.

T — Terminovany, je Casové ohranicen, Ukol bez terminu pripousti spinéni v jakémkoliv terminu, nezadouci
jsou rovnéz ukoly prilis vzdalené. U dlouhodobéjsich tkoll je vhodné kol trasovat, to znamena stanovit nékolik
dil¢ich termind pro jednotlivé etapy plnéni Gkolu.

Varianta ,FORMA”
Vliv zaméreni

Mluvime o tom, co chceme nebo co nechceme?

Obvinovani Cil

Problém Vysledek
Proc? Jak?
Omezeni MoZznost
Selhani Zpétna vazba

Otazky zamérfené na obvinovani:

V ¢em spociva vas problém nebo rozpor?
Jak dlouho ho uz mate?

Proc tento problém vznikl?

Proc jste ho jesté nevyresili?

Kdo to zavinil?

00000

Otazky zamérfené na cil:

Co chcete mit misto daného problému nebo rozporu?

Jak budete védét, kdy jste dosahli toho, co chcete?

Jak by se dal vyresit?

Kdo vam mizZe pomoci co nejrychleji dosahnout vaseho cile?
Jaké zdroje vam pomohou?

V ¢em se Ize z této zalezitosti poucit?

(M iy miy

Formulujte své cile pozitivné!

Aby se obecné, mozZna zatim jenom nejasné a tiché prani stalo cilem, je treba ho konkretizovat.
Dat mu patricnou FORMU.

-14 -



5.3 Formulovani cild

Formulace — pozitivni

Zacni tim, ze vyjadris své prani nebo to, co chces v pozitivni formé.
Ovlivnitelnost (sebou)

Prevezmi zodpovédnost za svoje cile.

Dosahovani cilll znamena dosahovani vlastnich ciléi — osobnich, ne cilli nékoho jiného.
Cile m0zes sdilet i s ostatnimi lidmi.

Rozvijej miru svého vlivu, svoje vnitfni kompetence a zdroje

Realizace — konkrétni plan

Cil musi byt realny, konkrétni a méritelny.
Nadefinuj Zivotni kontext pro splnéni cile.

Co? Kdy? Kde? Kdo? Kolik?

Uvédom si svou vnitfni senzorickou reprezentaci cile.

Motivace

Zamér svoji pozornost na uzitek ze svych cild.

Cil musi mit pro tebe hodnotu.

Dulezity je soulad osobnosti a hierarchie priorit, pak té cely tv(lj systém pfirozené motivuje ke splnéni cild a k
feSeni prekazek.

Adekvatnost (spravna velikost)

Pokud je cil pfilis velky, rozdél ho na mensi Casti.
PFilis maly, nemotivuijici cil je tfeba propojit s vétsim celkem.

-15 -



5.4 Testovani motivacni sily osobnich cil

Uvédom si dUsledky dosazeni cile.

Zohledni vliv na sebe i tvé okoli.

Cv.: Pracovni listy:

Formulace — pozitivni

Inspirativni otazky:

L

Co chci?

Co si preji, aby se stalo?

Co chci zménit? Co chci misto toho?
Jaky je mj cil?

Ceho chci dosahnout?

Co chci délat jinak? Jak?

Jaké vysledky ocekavam?

M{j cil je... Chci, aby...:

Ovlivnitelnost (sebou)

Inspirativni otazky:

Je mj cil dosaZitelny mnou? Do jaké miry?

L

Mam kontrolu nad dosahovanim cile? Nakolik?

Jak mdzu cil ovlivnit?

Potfebuji pomoc nebo spolupraci nékoho jiného? Koho?
Jak m@zu ovlivnit vysledky?

M@zu dosahnout cil samostatné?

Zavisi realizace na mné?

Co m{zu udélat pro rozsifeni miry mého vlivu?

Realizace — konkrétni plan

Inspirativni otazky tykajici se konkretizace:

L

Jaky je mdj plan?

Jaké jsou konkrétni dil¢i kroky k dosaZeni cile?

Jaké postupy a strategie mizu vyuzit?

Co presné se ma stat? Kdy? Kde? S kym budu spolupracovat?
Kolik a jaké zdroje budu pottfebovat?

Které zdroje uz mam? Které potrebuji ziskat?

Jaké oblasti se mdj cil tyka? S ¢im se jesté spojuje?

Jaky je mdj ¢asovy plan? Kolik ¢asu potfebuiji na realizaci cile?

-16 -



Motivace
Inspirativni otazky:

Na kolik je mdj cil lakavy a motivujici?

Co je pro mé na dosazeni tohoto cile dlezité?

Jaky bude profit, uzitek s dosazeni cile? Co z toho budu mit?
Jsou tyto vysledky ve shodé s mym systémem hodnot a priorit?
Pfitahuje mné mdj cil? Co je pfitaZlivé?

Je to skutecné& mdj cil nebo nékoho jiného? Koho se tyka?

Jsem presvédcen/a, Ze cile chci dosahnout?

Jaké budou disledky? Jak se zméni m{j Zivot? Ovlivni m0j Zivot?

L e

Prostor pro poznamky:

Adekvatnost (spravna velikost)
Inspirativni otazky:

= Ma mdj cil spravnou velikost?
= Je velky nebo maly?

Otazky k prilis velkému cili:

= Co mi brani k dosaZeni cile? Jaké jsou prekazky?
= Jak m{zu pfeformulovat pfekazku na dilci cil? Co chci misto toho?

Otazky k prilis malému cili:
= Kdybych cile dosahnul, jak by mi to prospélo?

= K ¢emu dalSimu by mé to pfibliZilo?
= Jaky je vyssi cil

Testovani

pro otestovani pritaZlivosti cile si vytvorte presnou predstavu, ve které jsi uz svého cile dosahl.
Inspirativni otazky:

Jaké to je, kdyz uz svdij cil mam?

Jaky bude dlouhodoby efekt?

Je dosazeni cile v souladu s moji osobnosti?

Je v souladu s mym systémem viry a presvédceni?
Je v souladu s hodnotami které uznavam?

Ly il
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5.5 Individualni systém hodnot a priorit

Co jsou hodnoty?

Zjednodusené feceno, jsou to soukromé a individualni predstavy o tom, co je nejddleZitéjsi. Jsou to myslenkové
systémy, tykajici se spravného a nespravného, dobrého a zlého. Hodnoty ovliviuji nasi reakci na jakoukoli Zivotni
zkuSenost. Jsou jako operacni systém pocitace. Mlzeme do né&j vlozit jakykoli program, ale to, jestli ho pocita¢
akceptuje a pouzije, zalezi na operacnim systému. Hodnoty jsou jako operacni systém nazor( lidského mozku.

<

CV.: Jak zjistite sviij nebo jiny ZebFicek hodnot?

Otdzkou: ,,Co je pro mé dilezité?"

hodnoty umistéte do okruhu jejich pdsobnosti a jejich vlastnich kontextl (Casto uznavame jiné hodnoty pro
oblast prace, vztah{ nebo rodiny)

ptejte se : ,,Co je pro mé nejddlezit&jsi?" (v osobnich vztazich, v praci, roding...?"
napiste seznam téchto hodnot pro rlizné oblasti

mozna to budou napf.: laska , opora, porozuméni, tvofivost.... Ptejte se dale: ,Je pro mne dlezitéjsi opora
nebo porozuméni, opora nebo tvofivost...?" tak dlouho, dokud nesefadite cely Zebricek hodnot.

Nékdy jsou rozdily velmi jemné, hodnoty se zdaji byt stejné ddleZité. Ptejte se dal, zpFesriujte: ,Co presné pro
tebe znamena .................. ™ ,Co zplsobuje pocit................ ?", Jak vypada........... ? ,Co by se muselo stat

NejddleZitéjsi hodnoty miZete objevit i v pFileZitostné konverzaci. Jednou z prostych, ale neocenitelnych
technik je pozorné naslouchani sloviim, ktera lidé uzivaji. Lidé maji sklon pouZivat stale znovu a znovu klicova
slova, ktera se vztahuji k hodnotam leZicim v horni Casti jejich stupnice hodnot.

Pro Zivot neni podstatné vyznavat stejné hodnoty jako jini. Délezita je schopnost srovnat se s jinymi, pochopit, jaké
jsou jejich uznavané hodnoty, podpofit je a umét s nimi vychazet.

vavs

Seznam nejdiilezitéjsich hodnot

Co myslim touto hodnotou?
Co pro mé znamena?

Co se ma stat, abych védél, ze je
hodnota naplfiovana?

cCislo moje hodnota kritérium naplnéni

1.
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10.
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5.6 Model neurologickych trovni

Tento model byl vyvinut Robertem Diltsem na zakladé modelu logickych Urovni antropologa Gregory Batesona.
Model byl aplikovan na procesy uceni, FeSeni problémé a zménu obecné. Trvala zména se tyka vétsinou vice nez
jedné Urovné naseho byti. Nejedna se o pouhou zménu chovani, pokud chceme dosahnout trvalé konstruktivni
zmény, je ddleZité oslovit i Grover nasich presvédceni, schopnosti a strategii a nékdy dokonce Uroven totoznosti —
nasi identity. y

Pro smysluplny a celistvy Zivot je typicka spojitost vSech zminénych Grovni mysleni a organizace. Clovék
dosahujici této vnitini integrity je pak Casto popisovan slovy typu:

»Je v pohodé, vyrovnany... Vi co chce..." nejsou to slova nahodila , tento model slouzi pravé k takovému
»vyrovnani*, k sebeuvédomeni.

na Grovni vy3si. Naopak zména na vyssi Grovni automaticky ovlivni cely systém dold. Je to trosku jako

v kaskadovém vodopadu, kde voda z vyssich urovni vzdycky pada na nizsi.

Vyzkum ukdzal, Ze zaménovani, nebo pleteni téchto Urovni
vede k problémdm a nesrovnalostem.

Abychom lépe pochopili jak tyto urovné funguji, zacneme od nejnizsi trovné, kterou je nase prostiedi a postupné
se budeme pohybovat vzh(ru.

PROSTREDI
Svét, ve kterém Zijes, jednas, véci a lidé kolem (doma, béhem spolecenské udalosti, kdyz sportujes, v praci...)

CHOVANI
Konkrétni chovani, ve kterém jsi dobry, nebo dokonce nejlepsi (napfiklad: naslouchani, nebo délani seznamu,
sefazovani dat ...)

SCHOPNOSTI
VySe zminéné Cinnosti, jsou Casti néjaké schopnosti (napfiklad: souziti s lidmi, organizace, planovani...)

PRESVEDCEN{
Co to o tobé fika nebo ukazuje? Jaky predpoklad musi byt spinén abys mél vySe zminénou schopnost? Jaka jsou
presvédceni tykajici se tvé osoby? (napriklad: véfis, Ze lidé jsou ddleZiti, nebo zdravi anebo tvij osobni rozvoj)

IDENTITA
Jaka véta by vystihovala tvoji totoznost. Kdo jsi? (napfiklad: Jsem osoba zaméfena na lidi. Jsem vynikajici
organizator.)

SOUNALEZITOST
K jakému vyssimu Fadu patfim? Jaky symbol nebo metafora reprezentuje moji spiritualitu, propojeni s vySsim
fadem? (napfiklad: patfim k nejlepsim ... jako ocedn... ticha klidna zahrada)

-20 -



Otazky neurologickych Grovni

Moznost vyuZiti

symbolu nebo )
metafory S kym?
| SOUNALEZITOST _
Globalni systém. Kdo jsem?
Duchovno.
A

IDENTITA TotoZnost.
Charakteristika sebe sama. Role. Proc? Co je
dilezite”
PRESVEDCENI Nazory. >
Individualni pravda. Systém hodnot a Jak’
viry.
SCHOPNOSTI Dovednosti. Co
Strategie.Organizovani, planovani apod. delam
CHOVANI Konkrétni jednani. Cinnost Kde?
Procesy K dy’;

PROSTREDI

Swét, ve kterém zijeS a jednas. ¥ci a lidé v okoli Spoléenske
udalosti. Okolni nrostor. Kulturni nrost fedi.

Moznosti vyuziti modelu

Detekce a objasfovani osobnich i organizacnich problémd.
Vybér nejlepsi trovné pro iniciaci zmén.

Reseni problém( a vyrovnavani pochybnosti.

Lepsi pochopeni sebe, svych cilt a motivace jednani.
Lepsi pochopeni ostatnich, jejich jednani i Gmysld.
Modelovani vzord.

Upfesriovani a testovani cild.

Prezentovani projektd, vizi a cil(l.
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5.7 Ma osobni vize

Prostor na mou prvni formulaci:

-22 -



6. PLANOVANI A ORGANIZACE CASU

6.1 Vyvoj time managementu v Case

1. Pozndmky s pracovnimi ukoly.

2. Poznamky s pracovnimi ukoly a ukotvenim v Case.
3. Poznamky s pracovnimi ukoly, terminy a prioritizaci.
4. Sladéni pracovniho Zivota s osobnim.

Zakladni principy

1. spravny navyk

Spravny navyk vznika smichanim

- znalosti - CO

- dovednosti - JAK
- vili - PROC

2, proaktivita

3. svoboda rozhodnuti (volby)

4, planovani
Cv.: Zamysli se nad béznym snimkem dne:

Cinnost min. za den vliv/zéjem
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Jak planovat ¢as — matice planovani casu:

NALEHAVOST
IL I1L.
I IV.

ﬁ

DULEZITOST

Cv.: Moje hodnoty:
1.

2.

10.
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DalSsi tipy pro planovani casu:

5. Zivotni role a jejich harmonie

Cv.: Mé aktualni zZivotni role:

Klient: ......ccoovvrinins
Klient: ......ccceevrennes
Klient: ......ccoovvrinins
Klient: .....ccccoeevrenns
Klient: ......ccoovivnins
Klient: .....ccccoeevrenns

Klient: .....ccooevvennens
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6.2 Postup pFi tydenni planovani

1)
2)
3)
4)
),

6)

Uvédom si svou vizi a poslani.

Uvédom si své aktivni role a cile (dilCi cile), které sis vytycil.
Naplanuj si tydenni tkoly pro kazdou roli.

Najdi konkrétni ¢as pro konkrétni Ukol a zanes vse do diare.
Stdj za svym tydennim planem, mas-li volit.

Na konci tydne proved’ kontrolu a hodnoceni.

Kdy ztracim cas?

Cv.: Spatny navyk

Spatny navyk Jak &asto:

(1-nikdy; 2-obcas; 3-Casto;4-skoro vzdy)
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ZLATA PRAVIDLA TIME MANAGEMENTU:

1. Konecné terminy urcuj a neporusuj.

2. NejdlleZitéjsi véci délej nejdrive, nedllezité viibec.

3. Rutinni zalezitosti vyfid' v pravidelném case.

4. Narocné ukoly feS v dobé maximalni svézesti. Kdyz jsi neefektivni, dej si pauzu.
5. Urdi si ¢as, kdy nemas byt rusen.

6. Dullezité a nepfijemné zalezitosti neodkladej, zasednou si na tebe.

7. Vymez si Cas pro sebe a nenech si ho vzit.

8. Odmeénuj se, kdyz splnis cil.

9. Kazdy den udélej néco, co té bavi.

10. Neprerusuj 1 ukol pfilis Casto. ZtratiS nit’ a tim i Cas.
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Pomticky a tipy pro organizaci ¢asu:

Cv.: Co mi pomaha v organizaci ¢asu?
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7. LEADERSHIP JAKO POZNANI MYCH PODRIZENYCH:

%
[ 3
7.1 RPMP aneb rychly profil mych podfizenych QK

Cv: Zamyslete se a vypliite niZe uvedeny prostor ve vztahu k vasim podfizenym:

Osoba Rezervy Radost (bavi)/ Jinakost
Smutek (nebavi)

\.Q,_
[’
Cv: e-banka — emocni banka gﬁ

Zamyslete se nad konkrétnim vztahem s Clovékem na pracovisti a ohodnot'te vas vzajemny vztah na tzv. ,Skdle
emocniho Gctu™.

-100% 0 100%

* 4

Zhodnotte co by znamenaly nize uvedené situace v teorii emocni banky v pfipadé€, kdyby dany clovék:

1. poblahopfal vam k narozeninam formou sms
- 0 +

N

. pozval vas na rychly drink do hosplidky za (¢elem popovidat si
- 0 +

3. se vam snazil radit, jak Iépe zorganizovat vasi praci
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. si s vami domluvil schiizku v dobé&, kdy mél byt na rodinné oslavé
0 +

. vam vénoval knizku s ndzvem ,Jak spokojené zit"
0 +
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Cv: Pfinosy do e-banky

Navrhnéte a shodnéte se v tymu nad hlavnimi pfinosy do e-banky, které byste oznadili za vSeobecné platné.

Cv: Zmapovani emocnich bank

Zamyslete se nad pro vas dllezitymi lidmi z pracovniho i soukromého Zivota, odhadnéte aktualni stav vasi emocni
banky a navrhnéte, co by mohlo byt konkrétnim pfinosem, ktery byste mohl do vztahu lehce pfinést. Zaroven
identifikujte mozna rizika, resp. vybéry, kterym bude dobré se vyhnout.

~Ne vse, co povaZuji za prinos do vztahu s druhym clovékem, je takto vnimano. Je nutno objevovat
druhého clovéka — jeho potreby, hodnoty a motivy".

~Motivace ke koucovani miZze byt riznd - jen byste ji méli opravdu zndt — porozumét i
a priznat si ji. Jen tak budete jako kouci pdsobit vérohodné a to je nejlepsi zpisob, jak ziskavat ,klienty"
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7.2. Zpétna vazba

Zpétnad vazba je podanim informace jiné osobé o tom, jak ji druzi vnimaji, chapou a proZivaji jeji chovéni. SlouZi k
prohloubeni naseho sebepoznani, k posunuti hranice toho, co o nds védy ostatni.

Pravidla podavani zpétné vazby:

«  odvolavej se na konkrétni situaci

«  porovnej sv{lj nazor s nazory ostatnich

«  podavej svou informaci v takové podobé, aby pomohla

«  vystiihej se moralniho hodnoceni, neinterpretuj

« nevnucuj svlj pocit ¢ minéni, jen je nabidni

e popisuj vlastni reakci a ponech na jinych, zda ji pouZziji

« informace nabizej, nevnucuj, netrvej na jejich poskytnuti
«  bud otevieny a poctivy

«  pripust, ze se mdzes mylit

Pravidla pFijimani zpétné vazby:

«  vyslechni druhého, nepolemizuj

«  ptej se na nejasné, zadej dalsi zpétnou vazbu
« nebran se, poslouchej

K zamysleni:

«  dostavam dost zpétnych informaci?

«  mam sklon jim odporovat?

e stava se mi, Ze informaci nerozumim, nebo si ji nespravné vykladam?
«  napadam toho, kdo mi tyto informace dava?

« neni mé pfijeti informaci jen formalni, jednam podle ni?

«  dokazi zménit své chovani pod vlivem zpétné informace?

Cv.: Zpétna vazba v praxi:
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8. EFEKTIVNI VEDENI PORAD

8.1 4P vedeni porad:
P

P

Cv.: PFinosy porad:

- pro Ucastniky:

- pro vedouci:

- pro organizaci:
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8.2 Zakladni typy porad a jejich vyuziti:

1.

5.

ManaZerska porada

Vyrobni porada

Operativni porada

Resitelska porada

Kontrolni porada

Krizova porada
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8.3 Chyby a nedostatky porad:

- na strané organizace:

- na strané vedouciho

- na strané ucastnika
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8.4 Dobré zasady vedeni porad:
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9. ZAVER

Abyste ze Skoleni leadershipu méli konkrétni uzitek, méli byste se zamyslet nad tim, co Vam osobné k uZzitku
mdZe poslouzit.

Jen vy nejlépe mizete posoudit, co se Vam ,hodi do kramu", co midzZete pouzit ke zlepSeni svého pracovniho
Zivota.

Necht’ Vam nasleduijici akéni plany poslouzi k pfenosu poznatkd z kurz do Vasi pracovni reality.
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AKCNI PLAN C. ... ¥
DRUHA CESTA: {

NAPAD? Co vas zaujalo a mohl byste pouzit ve svém profesnim/osobnim Zivot&?
Uvedte:

PROC? Pro¢ chcete pouzit pravé tuto vyse uvedenou véc/metodu? Jaky konkrétni
pfinos vam z toho vyplyne? Uved'te v bodech:

KDY A JAK? Kdy to pouZijete? Uvedte konkrétni termin v blizké budoucnosti a
co konkrétné v daném terminu udélate tak, abyste pouZili Vas napad:

ANO / NE - NA KOLIK % JSTE BYLI USPESNI ......
Jakym zplisobem budete hodnotit dosazeni Uspéchu? Uved'te zplsob a termin a
pfi vyhodnoceni zakrouzkujte ano/ne a dopliite % Uspésnost:
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AKCNI PLAN C. ... ¥
DRUHA CESTA: {

NAPAD? Co vas zaujalo a mohl byste pouzit ve svém profesnim/osobnim Zivot&?
Uvedte:

PROC? Pro¢ chcete pouzit pravé tuto vyse uvedenou véc/metodu? Jaky konkrétni
pfinos vam z toho vyplyne? Uved'te v bodech:

KDY A JAK? Kdy to pouZijete? Uvedte konkrétni termin v blizké budoucnosti a
co konkrétné v daném terminu udélate tak, abyste pouZili Vas napad:

ANO / NE - NA KOLIK % JSTE BYLI USPESNI ......
Jakym zplisobem budete hodnotit dosazeni Uspéchu? Uved'te zplsob a termin a
pfi vyhodnoceni zakrouzkujte ano/ne a dopliite % Uspésnost:
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AKCNI PLAN C. ... %

DRUHA CESTA:

NAPAD? Co vas zaujalo a mohl byste pouzit ve svém profesnim/osobnim Zivot&?
Uvedte:

PROC? Pro¢ chcete pouzit pravé tuto vyde uvedenou véc/metodu? Jaky konkrétni
pfinos vam z toho vyplyne? Uved'te v bodech:

KDY A JAK? Kdy to pouZijete? Uvedte konkrétni termin v blizké budoucnosti a
co konkrétné v daném terminu udélate tak, abyste pouZili Vas napad:

ANO / NE - NA KOLIK % JSTE BYLI USPESNI ......
Jakym zplsobem budete hodnotit dosazeni Uspéchu? Uved'te zplsob a termin a
pfi vyhodnoceni zakrouzkujte ano/ne a dopliite % UspéSnost:
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AKCNI PLAN C. ... ¥
DRUHA CESTA: {

NAPAD? Co vas zaujalo a mohl byste pouzit ve svém profesnim/osobnim Zivot&?
Uvedte:

PROC? Pro¢ chcete pouzit pravé tuto vyse uvedenou véc/metodu? Jaky konkrétni
pfinos vam z toho vyplyne? Uved'te v bodech:

KDY A JAK? Kdy to pouZijete? Uvedte konkrétni termin v blizké budoucnosti a
co konkrétné v daném terminu udélate tak, abyste pouZili Vas napad:

ANO / NE - NA KOLIK % JSTE BYLI USPESNI ......
Jakym zplisobem budete hodnotit dosazeni Uspéchu? Uved'te zplsob a termin a
pfi vyhodnoceni zakrouzkujte ano/ne a dopliite % Uspésnost:
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AKCNI PLAN C. ... %

DRUHA CESTA:

NAPAD? Co vas zaujalo a mohl byste pouzit ve svém profesnim/osobnim Zivot&?
Uvedte:

PROC? Pro¢ chcete pouzit pravé tuto vyde uvedenou véc/metodu? Jaky konkrétni
pfinos vam z toho vyplyne? Uved'te v bodech:

KDY A JAK? Kdy to pouZijete? Uvedte konkrétni termin v blizké budoucnosti a
co konkrétné v daném terminu udélate tak, abyste pouZili Vas napad:

ANO / NE - NA KOLIK % JSTE BYLI USPESNI ......
Jakym zplsobem budete hodnotit dosazeni Uspéchu? Uved'te zplsob a termin a
pfi vyhodnoceni zakrouzkujte ano/ne a dopliite % UspéSnost:
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AKCNI PLAN C. ... %

DRUHA CESTA:

NAPAD? Co vas zaujalo a mohl byste pouzit ve svém profesnim/osobnim Zivot&?
Uvedte:

PROC? Pro¢ chcete pouzit pravé tuto vyse uvedenou véc/metodu? Jaky konkrétni
pfinos vam z toho vyplyne? Uved'te v bodech:

KDY A JAK? Kdy to pouZijete? Uvedte konkrétni termin v blizké budoucnosti a
co konkrétné v daném terminu udélate tak, abyste pouzili Vas napad:

ANO / NE - NA KOLIK % JSTE BYLI USPESNI ......
Jakym zplisobem budete hodnotit dosazeni Uspéchu? Uvedte zplsob a termin a
pfi vyhodnoceni zakrouzkujte ano/ne a dopliite % UspéSnost:
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AKCNI PLAN C. ... %

DRUHA CESTA:

NAPAD? Co vas zaujalo a mohl byste pouzit ve svém profesnim/osobnim Zivot&?
Uvedte:

PROC? Pro¢ chcete pouzit pravé tuto vyse uvedenou véc/metodu? Jaky konkrétni
pfinos vam z toho vyplyne? Uved'te v bodech:

KDY A JAK? Kdy to pouZijete? Uvedte konkrétni termin v blizké budoucnosti a
co konkrétné v daném terminu udélate tak, abyste pouzili Vas napad:

ANO / NE - NA KOLIK % JSTE BYLI USPESNI ......
Jakym zplisobem budete hodnotit dosazeni Uspéchu? Uvedte zplsob a termin a
pfi vyhodnoceni zakrouzkujte ano/ne a dopliite % UspéSnost:
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AKCNI PLAN C. ... %

DRUHA CESTA:

NAPAD? Co vas zaujalo a mohl byste pouzit ve svém profesnim/osobnim Zivot&?
Uvedte:

PROC? Pro¢ chcete pouzit pravé tuto vyse uvedenou véc/metodu? Jaky konkrétni
pfinos vam z toho vyplyne? Uved'te v bodech:

KDY A JAK? Kdy to pouZijete? Uvedte konkrétni termin v blizké budoucnosti a
co konkrétné v daném terminu udélate tak, abyste pouzili Vas napad:

ANO / NE - NA KOLIK % JSTE BYLI USPESNI ......
Jakym zplisobem budete hodnotit dosazeni Uspéchu? Uvedte zplsob a termin a
pfi vyhodnoceni zakrouzkujte ano/ne a dopliite % UspéSnost:
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AKCNI PLAN C. ... %

DRUHA CESTA:

NAPAD? Co vas zaujalo a mohl byste pouzit ve svém profesnim/osobnim Zivot&?
Uvedte:

PROC? Pro¢ chcete pouzit pravé tuto vyse uvedenou véc/metodu? Jaky konkrétni
pfinos vam z toho vyplyne? Uved'te v bodech:

KDY A JAK? Kdy to pouZijete? Uvedte konkrétni termin v blizké budoucnosti a
co konkrétné v daném terminu udélate tak, abyste pouzili Vas napad:

ANO / NE - NA KOLIK % JSTE BYLI USPESNI ......
Jakym zplisobem budete hodnotit dosazeni Uspéchu? Uvedte zplsob a termin a
pfi vyhodnoceni zakrouzkujte ano/ne a dopliite % UspéSnost:
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AKCNI PLAN C. ... %

DRUHA CESTA:

NAPAD? Co vas zaujalo a mohl byste pouzit ve svém profesnim/osobnim Zivot&?
Uvedte:

PROC? Pro¢ chcete pouzit pravé tuto vyse uvedenou véc/metodu? Jaky konkrétni
pfinos vam z toho vyplyne? Uved'te v bodech:

KDY A JAK? Kdy to pouZijete? Uvedte konkrétni termin v blizké budoucnosti a
co konkrétné v daném terminu udélate tak, abyste pouzili Vas napad:

ANO / NE - NA KOLIK % JSTE BYLI USPESNI ......
Jakym zplisobem budete hodnotit dosazeni Uspéchu? Uvedte zplsob a termin a
pfi vyhodnoceni zakrouzkujte ano/ne a dopliite % UspéSnost:
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