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1 Uvod

Znakem kazdé firmy a tedy kazdého podnikani je soustavnd Cinnost provozovéana
za ucelem dosazeni zisku. V prubéhu podnikatelské Cinnosti je zisk nejvy$Sim bodem
uspéchu a jednim z nékolika ukazatelti prosperity. Pro spravné pochopeni, pro¢ tento
kladny vysledek podnikani ve firmé mozno piikladat nalezitému pouziti manazerskych

technik, lze prezentovat na pyramidé o tfech Grovnich.

Pravé vysledky ¢i ukazatele jako je naptiklad finanéni zisk, Groven poptavky, cash flow,
pocet zaméstnancu ¢i zadkaznikli, minimalizace naklad(, multinacionalni uroven. To vSe
(v pozadované vysi kazdého konkrétniho podniku) a nékolik dalSich ukazatelii patii
na nejvyssi stupen této pyramidy jako tspéch. Téchto kladnych a uspokojivych jevu, je
mozno dosdhnout pouze soustavou synchronizovanych ¢innosti, ktera patfi na stiedni
uroveit pyramidy. Mezi ni lze zafadit sprdvnou organizaéni strukturu systému,
spokojené zaméstnance, spravny vybér pracovnikl, vztahy mezi zaméstnanci, mezi
nadfizenymi a mezi t€émito Urovnémi navzajem, vykonny informacni systém a dalsi
fungujici procesy. Spravné vedeni, motivovani, rozhodovani. Déle obecné feceno
zdravé vztahy na pracovisti, spojené s porozuménim a komunikaci, efektivni vykonnost,
spoluprace. Pramen toho je na nejniz$i trovni pyramidy a tvofi zaklad celého systému.
Jedna se o manazery, Ktefi jsou se spravnym pouzitim odpovidajicich manazerskych
technik podstatou kone¢ného uspéchu, nebot manazerské techniky jsou zpusoby,
taktiky ¢i metody, jak danou ¢innost vykonat s co nejefektivnéjsim vysledkem. Proto se
spravné provaddénymi ostatnimu c¢innostmi, funkcemi a tukoly manazera zarucuji
pozitivni dopady vykonavanych manaZerskych aktivit. Lze tedy fict, Ze je to jakysi

dopln¢k manaZerské prace, ktery se podili na efektivnich vysledcich.

V praxi se nachazi nespocet manazerskych technik. Na kazdém konkrétnim manazeru
zaleZi, jaké techniky si pro svou praci vybere. Kazdy manaZer miZe studovat a nasledné
pouzit n€kolik desitek technik, které bude pouzivat neustale opakované ¢i jednorazove.
Neexistuje ani pfesné vytyéeny model pro kazdou techniku nebo univerzalni postup.
Dulezité je vybrat spravnou techniku, pro danou situaci a dale se této situaci piizpisobit

pfipadné pouzit i spojeni n€kolika technik.

Dlivodem mého vybéru tohoto tématu jako pfedmét mé bakalaiské prace, je zejména
rozdilnost pouzitych postupt stejnych cinnosti u jednotlivych manaZert. Pohled

na riznorodost metod jednani jsem nabyla béhem své praxe. Kazdy manazer ma



studium a pfistup k manazerskym technikdm samoziejmeé rozdilny. Na zéakladé popist
spravnych zptisobti provedeni vybranych aktivit, které nabizeji mnozi autofi, lze tyto
jednotlivé zplsoby manazeri hodnotit, porovnat anakonec finan¢né zhodnotit.
Vysledkem muze byt, jak se jednotlivé ¢innosti, které byly vykondny nespravnym
postupem, negativné projevily ve vysledcich firmy a tak by ovlivnily kone¢ny tspéch
podnikatelské¢ cCinnosti a celého podniku. Cilem prace je analyza vybranych
manazerskych technik na vzorku manazerti a navrzeni, které by zefektivnilo jejich praci.
Proto teoretickd Cast nejdiive obsahuje doporuceni autort a v nasledné praktické ¢asti

jsou jednotlivé techniky porovnavany, hodnoceny a vysledkem jSou rtizna doporuceni.

Téma manazerské techniky je mimo jiné velmi aktudlnim tématem. Zabyva se jim
nckolik autorii a publikaci a to zejména z vySe popsaného divodu a dale proto, Ze
manazerské techniky mize vyuzit kazdy, v riznorodych situacich, ve vSech oborech

a na jakychkoli trovnich.



2 Literarni reserse

2.1 Management

Management je zarovenl umeni a zaroven véda, kdy manazer dosahuje pozadovanych
cilti a ukolt prostfednictvim lidi, ktefi jsou jim vedeni. V managementu je hlavni tkol
manazera rozhodovat a ucinit toto rozhodnuti s pomoci svého tymu. To vSe docili

zkuSenostmi leadershipu. (Armstrong, 2013)

2.1.1 Vyvoj managementu

Management vznikal postupné s vyvojem spolecnosti a lidstva. SloZky, které jsou
souCasti managementu, existovaly ve spolecnosti od nepaméti. Jednd se zejména

0 schopnosti fizeni, sdruzovani lidi, organizovani.

Dochézelo také k fizeni lidi a dosahovéani danych cild. Jednalo se zejména o doby
objevovani mofteplaveb, vystavovani dneSnich kulturnich pamaétek, ¢innosti riznych
organizaci jakou jsou kupiikladu univerzity, oSetfovny a armady. A pravé v oboru
vojenstvi, jako ve vefejném sektoru, doslo k prvnimu uplatnéni managementu.
Dochézelo k zméndm a organizaci struktury a systému armady. Dalsi prvotni aplikace

principll managementu je zafazena do vefejné spravy, tedy opét vetejného sektoru.

Vyvoj managementu je popisovan jako sjednoceni ziskané védy — teorie, kvantitativni
metody, védecké zasady; a ziskané praxe — zkuSenosti, dovednosti, doporuceni
a vrozenych manaZzerskych schopnosti — uméni vést, tvofit, intui¢ni schopnosti. To vSe
umoziuje realizaci manaZerskych funkci, vytvareni vystupli a opakujici se obnovu
podnikovych systému. Management je tedy obor, v némz dochazi k priniku jak
nckolika disciplin, tak védnich oblasti. Teorii potfebuje manaZer pro porozuméni

a pochopeni problémi, praxi pro feSeni probléma.

Management se neustdle vyviji stejné¢ jako svEétova ekonomika. Tradini pfistupy
managementu, které byly pouzivany v minulosti, uz nejsou dostacujici k modernim
technologiim, rozvoji ekonomiky na celosvétové urovni a k celosvétovému modernimu
rozvoji. Manazeti musi byt schopni vyuzit a integrovat hmotné i lidské zdroje,
informacni technologie, operativni rozhodnuti, fizeni kolektivu, dovednosti, aby dosahli
pozadovanych cili, s ¢imz je spojena konkurenc¢ni vyhoda (Duchon a spol. 2008;

Donnelly a spol. 2007).



2.2 Okoli managementu

Mezi zakladni praci manazert patii manazerské funkce. Prostiedi, kde jsou tyto funkce
vykonavany, se neustdle méni a tak se méni i vykon manazera. Proto musi kazdy
manazer reagovat na tyto zmény a dostatecné znat prostiedi, ve kterém pracuje, nebot’

tyto zmény zasadné ptsobi i na realizaci manazerskych technik (Donnelly, 2007).

Protoze jsou discipliny oblasti managementu opravdu rozsdhlé, je potieba, aby

dochazelo k integraci tvrdych a mékkych prvkl systému (Duchon a spol. 2008).

Tvrdé a mekké prvky systému popisuje Veber a kol. (2009) jako vlivy ve vnitini oblasti.
Tvrdymi prvky ve vnitinich oblastech pisobici na systém jsou hmotné, viditelné,
prezentovatelné objekty nebo vystupy, jako jsou napiiklad zbozi a vysledky sluzeb,
pracovni zazemi, technika, zasoby. Mékkymi prvky ve vnitinich oblastech jsou poté
nehmatatelné vykony, jednani, chovani, ke kterym dochazi prostfednictvim systému
Vv organizaci vn¢ i uvniti. Jedna se tedy o interakce pracovnikd, ¢lenti organizace, ale
i vngjsich Cinitell, které pisobi na organizaci zvenku. Mluvime o konkrétnim chovani,

reakcich, impulsech a vystupovani.

Vnéjsim okolim se poté rozumi okoli systému, které na systém vzdy a¢ v mensi ¢i vyssi
mife ptisobi. Kategorizace vnéjsich vlivii nese zkratku PEST, je to soustava zac¢ate¢nich
pismen jednotlivych vlivil. Jedna se o vlivy: politické, ekonomické, socialni, technické.

Takto popisuje okoli managementu Veber (2009).

Donnelly a spol. (2007) a stejné tak Duchon a spol. (2008) rozd¢€luji okoli managementu

na jasn¢ definované vnitini a vnéj$i prosttedi, pouze poté ho definuji odliSné.

2.2.1 Vnéjsi prostredi

Vnéjsi prostfedi zahrnuje vlivy, které na organizaci plsobi zvenku. Vlivy jsou
rozdéleny na piimé a nepiimé faktory. Usp&$ny manaZer musi tyto faktory analyzovat,
poznat vliv na systém a poté vyuzit pozitiva a naopak eliminovat hrozby, které faktory

pfinesou.

e Piimé faktory jsou ty, které na organizaci plsobi pifimo. K ovlivnéni systému
nepotiebuji Zadné jiné ¢lanky. Jedna se o:

1. Zékaznici — ti se zajimaji o vystupy organizace. Tento faktor patii

do vyznamnéjsich vlivl, nebot’ rozhoduje o piijmech organizace, prosperité, sile

na trhu. Zakaznikem muze byt jednotlivec nebo jind organizace, kterd naopak
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meéni vystupy sledované organizace na své vstupy. Jestlize se bude organizace
snazit odhalit potfeby a pfani zdkaznikl prostfednictvim prizkumu trhu, pozna
tuzby a preference zédkazniki. Tak muze tento faktor zménit na velice pozitivni
a vyuzit vliv znalosti, coz pfinese urcitou konkuren¢ni vyhodu.

2. Konkurenti — jsou to organizace, které navzajem bojuji o vstupy, jako jsou
lidské zdroje, material nebo bojuji o zdkazniky, kteti zadaji jejich vystupy.
Proto, aby konkurence udrzovala stale silny konkuren¢ni postaveni, je potieba
op¢t okoli atedy konkurenci zanalyzovat. Muze ktomu pouzit jakékoli
primarni, ¢i sekundarni zdroje, ale cilem je poznat strategii konkurence,
konkuren¢ni vyhody, silné a slabé stranky, poptipadé i pfilezitosti a ohrozeni
konkurence. Z tohoto diivodu dochazi k ¢astym tvofenim tymua v organizaci,
které se soustiedi prave na analyzu konkurence.

3. Dodavatelé — organizace pro své vystupy potiebuji potiebny material a zdroje,
tedy vstupy. Ty jim zajistuji smluvni dodavatelé. Mohou nastat situace, kdy
dodavatelé nejsou schopni dodat sjednanou dodavku vstupti. Muze se jednat
0 divody vnéjsi, jako je politickd situace, pfirodni katastrofy nebo divody
vnitini, kterymi  jsou ekonomicka situace v organizaci dodavatele
a nespolehlivost vyroby. Odbératel spolupracuje bud’ s vyhradnim dodavatelem,
nebo s nékolika dodavateli, ktefi zajist'uji vétsi konzistenci dodavek.

4. Lidské zdroje — kazdy manaZer organizace by mél védét, ze pracovnici jsou
nejzakladnéj$i slozkou podniku. Jsou zdrojem prace a tedy i vystupt.
Prostfednictvim kvalitnich lidskych zdroji dosahuje manazer pozadovanych
cili, sc¢imz souvisi 1 odpovidajici ohodnoceni pracovnikd. Jak uvadi

vvvvvv

jinych prosttedk, pfi¢emZ musi byt manazer do tohoto systému osobn¢ zapojen.

e Nepiimé faktory — v okoli organizace je n€kolik dalich subjektt a faktort, které
mohou ovliviiovat fungovani systému. Jedna se o skupiny lidi, nové trendy, pokroky
doby. Na tyto stile pfichazejici faktory musi manaZer jasné reagovat. Jedna se
0 vyse zminénou zkratku PEST:

1. Technologické — je dulezité, aby systém nasledoval pokrok doby. Novodoba
technologie piedstavuje ohromné zmény a nové poznatky v mnoha oborech.

Organizace by si méla udrzovat vyvojové pracovisté s odpovédnymi pracovniky.



Nemeéla by zanedbat vzdélavani svych pracovnikli v novych technologiich, ale
naopak vytvaret nové vlastni technologické pokroky.

2. Ekonomické — tyto vlivy souvisi s ukazateli miry inflace a nezaméstnanosti,
GDP, saldo a velikost statniho rozpo¢tu, sménny kurz. Organizace musi sledovat
ptilezitosti a ohrozeni plynouci z téchto ukazateli. Velice se odrazi v ristu ¢i
poklesu poptavaného zbozi.

3. Politické a legislativni — s t€émito vlivy souvisi vydané normy, opatieni, zdkony,
které urcuji znacnou ¢ast finan¢nich vydaji systému a jiné pozadavky.

4. Kulturni a socialni - ty se odrdzi v potfebach a ptani zdkazniki ale i v cilech
firem. Prani zakaznikl jako neptimy faktor, ktery plyne ze socialniho hlediska,
mize se obratit i v ptimy faktor, jakozto pusobeni zakaznika (Donnelly a spol.,
2007).

Naopak Duchon a spol. (2008) rozd¢luje vnéjsi prostiedi na bezprosttedni okoli

a vSeobecné okoli.

Bezprosttedni okoli zahrnuje ¢innosti, které bezprostiedné ovliviiuji systém, podnikové
procesy. Jedna se o ptimé piisobeni dodavatelil, kteti ovliviluji zdroje a vstupni procesy
a dale se jednd o zdkazniky, ktefi naopak stoji u vystupu organizace. Ty ovliviuji
vystupy podle svych potieb a ptani pro své vstupy podniku ¢i pro konecné vyuZiti.
Do téchto faktorti se zafazuji i konkurencni firmy, které kvalitou svych vyrobki, sluZzeb
vedou organizaci k ur¢itym zménam, aby se svou kvalitou uspokojila stejné nebo 1épe
potieby a ptani zdkaznikli jako konkurence. Toto bezprosttedni plisobeni na systém je
provadéno pomoci seskupeni vnéjSich faktori a to socialné-politickych sil. Do této
skupiny patfi vlada svymi vladnimi opatfenimi, jako jsou danové systémy, mzdové
opatfeni. Dal§im vné&jSim faktorem je hospodafstvi, které mlZe byt ve stavu ristu,
recese, ¢1 miZe mit stabilni stav. Kromé¢ toho jsou vnéjSim faktorem zvyky konzumni
spolecnosti a odbory a jejich natlaky jak na vstupni procesy vyroby a poskytovani

sluzeb, tak na vystupy, jejich kvality a normy.

Vseobecné okoli plisobi na organizaci nepiimo prostfednicim nékolika sloZek a faktori.
Jednd se o politické, kulturni, pifirodni a technologické vlivy. Politické faktory
pfedstavuji mezinarodni vztahy spolecnosti vici jinym zemim a silou plsobeni
na mezinarodnim trhu a otevienost spole¢nosti. Dalsi je faktor kulturni, ktery zahrnuje
vlivy vychazejici z tradic, kultury a z navykt. Technologické zafizeni, vynalezy,

pokroky, rozvijejici se generace zafizeni predstavuji technologické faktory a zdrojové
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neboli pfirodni faktory jsou pro organizace dilezité z pohledu dostupnosti ptirodnich
ale 1 lidskych zdroju. Toto seskupeni vlivii tedy pusobi nepiimo a tak pomaleji
a dlouhodobé ovliviiuje skrz faktory bezprostiedniho okoli cely systém. Bud' pusobi

nepiimo, nebo pomoci zmény faktoru obecného okoli.

2.2.2 Vnitini prostredi

Donnelly a spol. (2007) jej popisuje jako soubor vlivt, které pasobi a ovliviiuji chod
systému kazdodenn¢. O jaké soubory se jednd, ovliviiuje to, na jakém stupni fizeni
manazer pusobi. Na manazera jsou poté na kazdém stupni kladeny jiné pozadavky.
Duchon a spol. (2008) popisuje vnitini prostiedi organizace naopak jako soubor slozek,

které jsou nedilnou souc¢ésti systému. Jedna se o:

- Management a organizaci — stupné fizeni, organiza¢ni struktura, systémy, kontrola,
vize, informovanost.

- Marketing — pozadavky zakaznika, kvalita, obraty, trzby, logisticky systém, reklama.

- Lidské zdroje — slozeni zaméstnanci, vzdélavani, motivace.

- Finanéni ukazatele a zdroje.

- Vyroba — zplsob vyroby, technika, vstupy.

- Vyzkum a vyvoj — vyzkumny systém, inovace.
Na nasledujicich obrazcich 1 a 2 jsou graficky vyobrazeny 2 moznosti okoli podniku.

Obrazek 1 - Okoli podniku 1

Politicke Ekonomické

1

I VNITRNI
1 Strategicka

1 Uroveri

1

|

1

/ Technicka droven
/ Operativa drover
L
\ Konkurenti

Kulturni a socidlni  N\JEPRIME Technologckeé

Ptepracovano autorkou z: Donnelly a spol. (2007)
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Obrazek 2 - Okoli podniku 2

4 . .
VINESST < YSEOBECNE

BEZPROSTREDNI

Politicke Kulturni

VNITRNI

MANAGEMENT
MARKETING
LIDSKE ZDROJE
FINANCE

ZAKAZNICI

viddni

Lo konzumni
opatreni

spolecnost

hospodarstvi
DODAVATELE

Pfirodni-zdrojové Technologické
. y

Pfepracovano autorkou z: Duchoii a spol. (2008)

2.3 Rysy managementu

Osobnost manazera je nedilnou soucasti managementu, nebot’ kazdy manazer je jinou
osobnosti a tak pfistup k manazerskym technikdm je individudlni. Stejné tak Uroven
manazerl,, jak jiZ bylo zminéno, tvoii prostfedi managementu a také ovliviiuji

manazerské funkce a navazujici manazerské techniky.

2.3.1 Osobnost manazera

Osobnost jedince je rys, kterym ho Ize charakterizovat. Diky vrozenym 1 ziskanym
psychickym rystim jako jsou vlastnosti, schopnosti, dovednosti, zkusenosti, teorie tak
I postoje, nazory, potieby, motivy, 1ze ocCekavat, jaké chovani a reakce bude vybrany
manazer Ve svém okoli mit. Bude mozno pro tuto osobu vyhledat sprdvné motivacni

stimuly, pfedvidat a pochopit jeji chovani, feSeni situaci. Lidskou osobnost ovliviiuji:

1. Biologické faktory: disledky genetiky, hormonalni soustavy a prozitych zranéni ¢i
onemocnéni.

2. Socialni faktory: dusledky blizkého okoli, ve kterém jedinec pusobi. Jedna se
0 studijni nebo pracovni kolegy, rodinu v détstvi a nové zaloZenou rodinu, o ptatele.

3. Faktory kulturni: kulturni, spoleéenské, narodnostni zvyky (Suler 2008).
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Osobnost manazera je definici ¢lovéka, ktery ve spolupraci s ostatnimi pracovniky
a zejména prostiednictvim téchto pracovnikti dosahuje urCenych cili a vizi. Lojda
(2011) popisuje, Ze uspésného manaZera nelze definovat jasné vymezenou osobnosti
jedince. Abychom poznali osobnost manazera, musime poznat tfi zakladni roviny, které

jsou pro danou osobu rozhodujici.

1. Jaky je charakter clovéka a chovani vybrané osoby — vlastnosti, chovani,
temperament, povaha.
2. Umeéni ¢lovéka — teorie, zkuSenosti.

3. Tuzby a smér jedince — potieby, pfani, ndzory, uznani, zajmy.

2.3.2 Urovné managementu

Protoze manazefi jsou klicovym prvkem v organizaci, dulezity je nejen vybér
a vychova, ale i ¢lenéni podle trovné fizeni. Roz$ifovanim a zvétSovanim organizace
dochdzi také ke zménam pozadavkl na jednotlivé manazery a na rozsah jejich Cinnosti.
Kazdy manazer plni cile tykajici se dané irovné fizeni.

cvwr

kontroluji kazdodenni préci, fesi jednoduché problémy a chyby. Hlavnim ukolem je

vedeni podfizenych pracovniki. Jedna se o dispecery, mistry, vedouci useku.

2. Stfedni manaZefi: ti jsou odpovédni za fizeni manaZerl na liniové Urovni. Predstavuji

vétSinou vedouci provozu, stfediska, odboru. Koordinuji tkoly vykonavané niz§imi

pracovniky a tak dosahuji cild organizace.

3. Vrcholovi manazeti: neboli top manazefi. Jsou na nejvyssi Grovni fizeni, s ¢imz je

spojen 1 jejich niZsi pocet. Jsou to vétSinou feditelé rliznych tsekd a hlavnim ukolem je
fizeni strategie a dosahovani cilti pomoci pracovnikl na nizsi urovni (Veber a kol. 2001;

Bélohlavek & Kostan & Suleft, 2001)

Naopak Veber a kol. (2001) popisuje manazery prvni linie jako pracovniky pouze
0 maly stupent vySe nad pracovniky vykonné Urovné. Jejich pracovni napln tvofi sbér
informaci a nasledné poskytovani ostatnim pracovnikiim. ManaZefi vrcholové Grovné

jsou tvurci celého konceptu dané organizaéni jednotky. Veskeré ¢innosti uvadi do uréité
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souhry a vysledkem prace jsou kone¢né vysledky celé organizace. Mimoto ptebiraji
odpovédnost za vlastniky podniku.

Prvni a druhou Groven manazerd spojuje autor do pojmu ,,vykonny management “, jehoz
ukoly jsou napiiklad vytvaret komunikacni kanaly mezi nejvyse a nejnize postavenymi
pracovniky, konkretizace pracovnich ukolti, pribézna kontrola a hodnoceni podtizenych

pracovniki a kontrola dodrzovani zédkladnich norem a ptedpist.

Na obrazcich 1 a 2 jsou zobrazeny moznosti irovné¢ managementu.

Obrézek 3 - drovné managementu 1

TOP manazer
L

Stredni manaiZer
L |

Liniovy manaier
e

Zpracovano autorkou z: Bélohldvek & Kostan & Sulef, (2001)

Obrézek 4 - drovné managementu 2

Top manaZer

Vvkonny management

manazer prvni linie + stfedni manazZer

Zpracovano autorkou z: Veber a kol. (2001)
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2.4 Zakladni pojmy managementu
2.4.1 Management

Management predstavuje nckolik funkci a lidi, které tyto funkce vykonavaji. Jsou
to urcité stupné socialniho postoje, je to odborna disciplina. Management tvoii navody
a funkce, které plni profesionalni manazefi, ti realizuji tuto védni disciplinu a fidi

povinnosti z ni vyplivajici.

Dalsim pojetim managementu je, ze se jednd o proces, ktery tvoii a vede prostredi
organizace, ve kterém se spolecné pracuje za Ucelem dosazeni podnikovych cilt.
Management fesi, jak uskutecnovat manazerské funkce, jak se aplikuje v individualnich
druzich organizaci a jakym zptsobem na riznych manazerskych urovnich. Cilem fizeni
managementu je piebytek a produktivita, ktera pfinasi efektivnost a u¢innost (Drucker,
1993; Cejthamr & Dédina, 2010).

Pojem management je pouzivan v souvislostech s ¢innostmi ¢lovéka v podniku, védni

disciplinou, vedenim a dovednostmi manazera (Handlit, 1998).

2.4.2 Manazer

Je profese, pfi niZ manazer dosahuje prostfednictvim pracovnikll a jinych zdroji

urcenych cill a podili se na spoluvytvareni cili organizace (Lednicky, 2007).

Podle Khelerové (2006), je manazer osoba, které je piimo svéfen tym pracovniki
pro realizaci podnikovych cilli. Dilezitd je jeho tzv. formalni autorita, kterou ziska
na zéklad¢ pozitivniho vnimani jako vid¢i osobnost ostatnimi a na zakladné znalosti.
Manazer nikdy neni v tymu odbornikem daného oboru, tuto pozici mé tzv. univerzalista.
Duvodem je, Ze manazer se musi soustiedit vice na koncepéni otazniky, nikoli
na novinky v oboru. Dale musi vyjednavat a byt viidcem. Specialistim v oboru, chybi
vhodny zplsob komunikace, nezajem, individualismus, nerozhodnost, ti se proto maji
zajimat 1 svijj obor, nikoli o koncepci firmy. ManaZer mé také vliv na atmosféru v tymu,

coZ je dalezitym motiva¢nim faktorem pro zaméstnance.

Diilezitou souc¢asti prace manazera je reagovat na zmeény, které jsou nedilnou soucasti
organizace.
Vnéjsi zmény: jedna se o zmény ve vné&jSim prostfedi. Napiiklad dodavatelské

podminky, poZadavky zadkazniki.
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Vnitini zmény: naopak ve vnitinim prostfedi organizace dochazi ke zménam

Vv personalistice, technologiich (Vodacek & Vodackova, 2006).

2.4.3 Funkce manazera

1. Planovani: soucasti planovani je zejména vybér ukolt, cilt, aktivit, diky kterym
manazer dosahne pozadovanych cila.

2. Rozhodovani: rozhoduje o tom, které aktivity se maji vykonévat a jakym zpiisobem,
s ¢imz souvisi 1 asovy harmonogram.

3. Organizovani: cilem je vytvaret organizacni systém, kterého manazer dosdhne
uspotadanim zdroji nutnych k dosazeni potiebnych cild.

4. Operativni fizeni: jedna se o proces komunikace mezi fidici slozkou a slozkou, ktera
plni zadané tkoly. V tomto smyslu se jedna o vedenti lidi.

5. Kontrolovani: jde o pribéznou kontrolu nebo kontrolu na konci procesu. Jedna se
0 zpétnou vazbu ¢i reakcei na vysledky celého managementu.
Nedilnou soucasti funkei vykondvané manazerem je motivace, neni to funkce, ale
proces, ktery trva v celkovém pribéhu managementu. Cilem motivace je stav, kdy
pracovnici vykonavaji své pracovni tikoly takovym zpisobem, Ze je dosahovano

zajmu a cil organizace (Hrabovsky, 2006).

2.5 Manazerské techniky

Byt tspéSnym a efektivnim manaZerem nevyZaduje pouze zkuSenosti ve vlastnim oboru

manazera, ale i zkuSenosti a znalosti riznych odlisnych manazerskych technik.

Manazerské techniky nejsou pouze kratkodobé triky k motivovani zaméstnanct, ale
usp&sné metody fizeni, které napomahaji k rozvinuti produktivniho pracovisté. Existuje
nespocet manazerskych technik, ale ani jedna znich neni univerzalni k rliznym
situacim. Proto je dilezité znat a umét realizovat nékolik technik a pouzivat je v dané

situaci. (George, 2016)
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2.5.1 Technika efektivni porady

Jak uvadi Sulei: , Hodnota porady spocivd v akcich, které jsou jejim vysledkem.

Porada, kterd nevede k rozhodnuti, je ztraceny c¢as!“ (Suleft, 1995).
Ugel porady:

piiprava na poradu, je jasn¢ definovand. M¢la by obsahovat odpovédi na nasledujici

otazky:

Proc? — ucel, cil, vysledek porady.

Kdo? — tcastnici porady a jejich funkce.

Co? — téma diskuze, jednotlivé body, potfebné podklady a dokumenty.
Jak? - zpuisoby jednani, potiebné vybaveni.

Kolik? — potiebny &as, potiebné a mozné naklady, vybaveni (Sulef, 2008).
Zasady efektivni porady:

1. Porada vzdy zacina vCas — nejenze je opozdéni zacatku porady Casové narocné, coz
se obraci i ve finan¢ni ztraty, ale pozd¢jsi zacatek vede k naruseni tymové spoluprace

a je to znamka nezdvofilosti k ostatnim.
Proto existuje n€kolik typt, jak se vyhnout pozdnim zacatkim:

a) Vypocitat finan¢ni naklady napt. na 10 minut porady a seznamit s ¢astkou vSechny
ucastniky.

b) Pro opozdilce se nepierusuje porada s cilem seznamit ho s dosavadnim prib&hem.

¢) Finan¢ni pokuta za kazdou minutu pro pozdé prichozi.

d) Po v€asném zahajeni zamknuti dvefi pro opozdilce a sankce za netcast.

e) Opozdilci se poveéfuji nezdzivnymi aktivitami na poradé (prace s materialy).

f) Pro Casovou pfesnost se porady svolavaji na jasn¢ dany cas, ktery trva jasnych 60s,
napiiklad 13:16. To vyvolava pozadovanou dochvilnost. Cas 13:30 pro nékteré
nedochvilné jedince trva i v 13:35.

g) Jestlize nedorazi klicovy ucastnik, porada se zrusi, vS§em se ptipomene vinik, kvuli
kterému musi pfijit znova, a opozdilci se pfipomene poSkozeni ostatnich.

2. Vsichni ucastnici musi znat cil a program porady.

Nepfipravenost je poruSeni zakladnich pravidel porad a dany jedinec, ktery je

nepotiebny by mél byt na tuto chybu jasné¢ upozornén a to naptiklad zédkazem
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zasahovéni do diskuze nebo povéfenim nepotiebnou aktivitou pii poradé. Ucastnik si
pristé svou nepiipravenost rozmysli.

3. Zapisovatel porady.
Je urCen zapisovatel, ktery ma dostatek C¢asu na zédpis, mize kontrolovat Casovy
harmonogram a zpravidla je to stale jeden pracovnik, aby se udrzel styl
a srozumitelnost zapisa.

4. DodrZena struktura.
Pti diskuzich je potieba dodrzovat urcitou strukturu.

5. Pfijimat rozhodnuti.
Kazda porada musi vést k jasnému a jednoznacnému rozhodnuti, tato rozhodnuti
mohou pfimo fesit dany problém, anebo mohou byt pouze nastrojem k feSeni.

6. Shrnovat a zaznamenavat.
Kazdy projednany bod by mél na konci mit své shrnuti. O kazdém rozhodnuti se
vedou zapisy, které jsou struc¢né a srozumitelné.

7. Soustfedéni pozornosti Ucastnikd.
JestliZe se objevi od Uc€astnikil poznamky, které by mohly zavést diskuzi od feSené¢ho
tématu, ihned se tyto poznamky zastavi. V ptipad¢, kdy dochazi k nejasnostem, je
potfeba tyto nejasnosti vytesit, naptiklad vysvétlenim vlastnimi slovy. Tim se lze
vyhnout nejasnostem a tedy podpofit soustfedéni ucastnikd.

8. Zvladat agresi a konflikty.
Porada je misto k feSeni sporii a vyjadfovani pozitivnich ale i negativnich nazort
a mySlenek. Proto musi manaZer dobfe ovladat agresi ucastniki, aby vyjadieni
negativ nepierostlo v nezvladatelné¢ konflikty a naruSovalo to tak tymovou praci.
Pti konfliktu se pracuje pouze s fakty, ty se bud’ pfijimaji, nebo odmitaji. K jejich
zapisu se pouziva napiiklad flip chart, kde jsou fakta dobie viditelnd. Pii nedostatku
fakta jsou tdzani 1 ostatni tcastnici mimo konflikt.

9. Aktivni Gcast vSech.
Odpovédny ucastnych vzbuzuje u ostatnich potencial k feSeni problému. Tim zvysuje
nejen napaditost, ale 1 odpovédnost za piijeti a realizaci rozhodnuti. DileZité je, Ze
nejlepsi ndpady nema pouze Gc€astnik s nejsilnéjSim a nejsebevédomé;jSim hlasem, ale
1 ostatni, ktefi pravé potiebuji povzbuzeni svého potencialu. Nelson (2016) ve svém
¢lanku uvadi, Ze pravé introverti preferuji mysleni pred mluvenim a tak maji dobie

promyslené, ¢im pfispét. Shromazd'uji informace o déni a spojuji si navzijem
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jednotlivé prispévky od ostatnich. Jsou to myslenkové procesy, které jsou dulezité,
cenné a perspektivni. Proto je potfeba davat prostor i takovym ucastnikiim.

10. Konec je pozitivni a v¢as s celkovym shrnutim.
Nejlepsi moznosti je zakonceni v planovany Cas a za splnéni napldnovaného
programu se vSemi body. Na konci se shrnuje a pfipomina o rozhodnutich, které byly
ucinény. Frustrujici negativni konce vedou k tomu, ze ucastnici zahajuji se stejnym
pocitem dalsi porady, popf. plnény ukolii a rozhodnuti. Proto se porada ukoncuje

pod&kovanim ¢&i jinym pozitivnim gestem (Sulef, 2008).

2.5.2 Technika rozhodnuti

Sulef (2009) uvadi jako jednu z moZnosti pii rozhodovani pouzit analyzu nakladd
a ptinosii. Pfi této metod¢ se ptame na otdzku, zda se ndm dané rozhodnuti vyplati
z tohoto hlediska. V potaz bereme veskeré naklady, ptimé i nepiimé, ale i naklady, které
nelze vycislit (ztizené pracovni podminky). Stejné tak i vynosy. Vynosy primarni,
sekundérni i nevycislitelné (spokojenost).

Pti feSeni problém je nejlepsi, kdyz se vyuziva analytické - logické i tviirci - kreativni

mysleni, jak uvadi Sulet (2003) ve své dalsi knize.

Kreativni: zikladem jsou konkrétni subjektivni moZnosti feSeni, pfi niz se manazer
oprosti od stereotypu, premysli o alternativach a hledd ke kazdému problému vécné
konkrétni feSeni.

Kreativni mysleni miiZou ohrozit nékteré bariéry, kterych se nelze jednoduSe zbavit.
Mezi n¢ patii naptiklad manazeruv vzor, ktery bere jedno feSeni za vhodné pro vsechny.
Nebo limitujici hranice, které omezuji napady. Dale to miize byt rozhodnuti, které se
ocekava od ostatnich, strach z kritiky. Jednd se 1 o domnénky, co by mohlo nastat
»Kdyby*.

Logické: zakladem logického mysleni je propojenost logiky a faktd k danému
problému a udavani struktury témto podkladim (MU, 2016).

Pti logickém mysleni je potieba vyhybat se chybam:

1. Pausalni tvrzeni — lez, kterd se stava rutinni a v&ii ji nejen ostatni, ale i sam manazer.
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2. Zjednodusené pfemysleni — pouzivani opakujicich argumentii a frazi, nad kterymi

nemusi manazer jiz pfemyslet.

3. Zkreslena realita — manazer nebere v tivahu pohled a nazory druhé strany, ktera

posuzuje problém svym usudkem.

4. Dvojsmysl ve vyjadieni — dilezity je vyznam slova v dané situaci.

5. Falesné logické uvazovani - u jednotlivych argumentti se vybiraji pozitiva, ale

negativa jiZz nejsou posuzovana, prekrucovani argumentli, odvraceni pozornosti

jiného subjektu od jeho vlastniho tvrzeni, ignorovéani a pochybna fakta (Sulet, 2003).

Zde jsou zobrazeny styly manazerského rozhodovani podle Victora Vrooma

a Philipa Yettona, kterych se lze docist v ¢lanku od Manktelow (2016), existuje

celkem 5 stylt:

Tabulka 1: jednotlivé styly maanzerského rozhodovani

STYL Autokraticky

Konzultativni

Spolecny -

skupinovy

Uc¢inéni rozhodnuti
samostatné a poté oznameni
VLASTNOSTI | o rozhodnuti ostatnich, aniz by

se rozhodnuti Gc¢astnili.

Ziskavani informaci
a napadi od ostatnich, které
miize manazer pouzit pfi

vlastnim rozhodnuti.

Rozhodnuti je u¢inéno
dohromady. Role
manazera spociva

ve vedeni tymu

ke spole¢nému zavéru.

Al - Manazer si vystaci
s informacemi, které ma
Z vlastnich znalosti

a nedotazuje se ostatnich.

K1 - Manazer informuje
vSechny ¢leny tymu

0 divodu ziskavani
informaci, individualné se
pté na nazory, ovSem neni

vytvorena diskuze.

A2 - Manazer ziskava
TYP )
konkrétni informace

od podtizenych a na zakladé
toho ud€la rozhodnuti. Navic
pfi dotazovani netika davod,
pouze dané informace

shromazd'uje.

K2 - Manazer je za
rozhodnuti zodpovédny, ale
toto rozhodnuti bylo
vytvoreno ve skupinové
diskuzi. Nasloucha jinym
nazorim, perspektivam a
ziskava podméty k vlastnim

napadim.

S1 - Manazer spole¢né
se skupinou dosahuji
spole¢né shody

a rozhodnuti.

Prepracovano autorkou z: Manktelow (2016)
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2.5.3 Technika efektivni prezentace

1. Cil — jako prvni krok si musime urcit cil, ktery chceme prezentaci dokazat. Cil musi

byt jasny, pfesny a identifikuje veskeré pozadavky — co, jak. Naptiklad: ,,Nase stroje

jsou lepsi, nez konkurenta®. — ,,Stroje nasi firmy zajisti produkci zdkaznika vétsi

piesnost, nez stroje konkurence a navic je snadno technologicky inovovat.*

2. Ptiprava — diilezité je podrobné znat:

a)

b)

c)

d)

posluchate — jména a funkce v organizaci, piistup K prezentaci, znalosti,
které se tykaji prezentace,

nabizené produkty nebo sluzby — vlastnosti, cena, velikost, dopliiky, dodaci
podminky, porovnani s konkurenci,

spolecnou historii — zda se setkal zdkaznik s nabizenym produktem/sluzbou
nékdy, jakymkoli zptisobem,

fakta - které se pouziji pfi tvrzeni svych argument.

3. Struktura — nejhorsi je, pfechazet z jednoho bodu na druhy, dilezité je dodrzet:

a)

b)

f)

Uvod — vuavodu se manaZer piedstavi, pozdravi a podékuje za udast.
Seznami se svym cilem a s prezentaci, tedy obsahem a dobou trvani. Dale
klade diraz na to, aby se posluchaci dotazovali na své nejasnosti.

Situace — posluchace zavedeme do stejné situace a zaroven ukazeme nasi
znalost tématu. Napf. Riist mezinarodni poptavky po dané sluzbé.

Problém — predstavime problém tématu a tak ddme najevo, Ze dana situace
nemuize dale pokracovat (nizsi zisky, nespokojenost zaméstnanci).

Moznosti — manaZer uvede né€kolik moZnych feSeni problému, kterd
navzajem porovnava, ale nedava najevo, ke které moznosti se ptikloni.
Navrh — zde manazer oznami, jaké moznosti dava piednost, to vSak musi
jasnymi argumenty obhajit.

Shrnuti — shrnuti je potfeba doptedu predptipravit, shrnuje fakta, doporucent,

popis podkladu, opatieni, podékovani.

4. Poznamky — nejlepsi moznosti je sepsat si celou prezentaci a tu pak zkratit na body.

Z divodu casu je dalsi moznosti vypsani pouze dulezitych bodi a tou nejméné

BB %

4

v

potifebujeme Vasi radu, nikoli Vase rada je o¢ekéavana.
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6.

Pomucky — tabule, projektory, flip chart. Pomahaji k lepsimu pochopeni slozitosti,
zjednoduSenému vysvétleni problému, ktery se feci vysvétluje slozité. Lze vyjadrit
to, co verbalné nelze, vzbuzuji pozornost a pifinasi pestrost, pifinasi vétsi daraz

a zustavaji déle na paméti (Jay a spol., 2006).

Dalsimi zasadami pfi prezentaci napiiklad Laskowski (1997) uvadi:

1.

Do prezentace vlozit ,,kus sebe* — manazer pouziva ptiklady a ptibéhy z osobniho
a profesniho zivota. Dulezité je se presvédCit, ze piib¢hy vyzdvihuji ¢i podporuji

argumenty. Toto také dava moznost sdilet své zkuSenosti s ostatnimi.

. Pouzivat pfirozeny humor — manazer se nezkousi stat komikem, ale pouziva

ptirozeny humor. Mize si délat legraci ze sebe samého, ale nikdy tyto hranice nesmi

prekrocit tak, Ze si bude d¢lat legraci z publika.

. Naplanovani pozice rukou i téla — manazer musi hledat pfilezitosti na vyuziti gest.

Naplanuje si 3 pozice, ve kterych se bude hybat a stat. Nikdy se nesmi schovavat

za prezentacni pult.

. Sledovani vSech detailli — manaZer si musi byt jisty ve vSech detailech — misto a ¢as

prezentace, zpusob a doba trvani ptepravy, ¢as ptijezdu, slozeni publika, potiebné

pomtcky a kdo tyto pomiicky zajisti.

2.5.4 Technika efektivni komunikace

. Pozor na rozdil toho co fekneme a toho co udélame:

zde je dulezita divera. Jestlize se slova neshoduji s ¢iny, evokuje to k velké nedivére
a je jej potieba rychle a upfimné opravit. Pravidlo je, ze komunikace se radé&ji

oddaluje, jestlize si jedinec neni jisty se svymi slovy a ¢iny zaroven.

. Komplexn¢ jednoducha komunikace:

spravny manazer pieformuje slozit¢ mySlenky a strategie do jednoduchych,

posluchaci jej dobfe porozumi a navic ziskaji k manazeru osobnéjsi piistup.

. Najit svlij vlastni hlas:

Manazer pouziva jazyk, ktery je jemu vlastni. DlleZita je zfetelnd a sebevédoma fec.

Lidé berou manazera poté s vétSim respektem, chtéji slySet redlné skutecnosti.

. Byt viditelnym:

pracovat pouze pies pocita¢ nebo piedavat zpravy ostatnim bez interakce je velice

jednoduché, ale e-komunikace nikdy nenahradi komunikaci tvaii v tvar. Je potieba si
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Vv kalendati kontrolovat, kdy byl manazer v terénu, mezi lidmi a komunikoval

a spolupracoval s ostatnimi.

. Poslouchat svyma o¢ima stejn¢ dobfte jako usima:

dilezita je i neverbalni komunikace a zpétna vazba, ktera neni podiizenymi sdélena

manazerovi ptimo (Tardanico, 2012).

2.5.5 Technika sebeprezentace

Sulet (2003) ve své literatufe uvadi nékolik typt, jak zvladnout spravnou

sebeprezentaci.

Pfi nervozité:

1.

Uvolnéni — napf. cvienim vecer pfed ocekdvanym okamzikem a zejména chvili
pfed danou situaci je potieba si zacvi€it a zasportovat (b¢h do schodl), aby se

nahromadény adrenalin rozprostiel po téle a nesviral hrdlo.

. Dychéni — spravné dychani pfi nervozité je dulezité, nebot’ nervozni naddechy Spatné

okyslicuji plice a to vede ke zhorSeni stavu mozku. Proto je dilezité stat zpiima na
obou nohach, coz vede ke snadn&jSimu proudu vzduchu télem. Dalsi dtlezitou véci

je dychat nejdiive do spodni ¢asti plic a dychat zhluboka a pomalu.

. Nastartovani sebevédomi — dilezité je nepifetvarovat se a zlstat sebe samou.

Vyjimka je pouze uvod, ktery je doptedu ptfipraven.

. Uvodni slova — i pfestoZe je uvod perfektné natrénovan, miiZe se stat, Ze manaZer jej

zapomene. Proto musi mit pfipravené kartiCky, kde jsou napsand uvodni slova, ktera

jej opet vrati do tématu.

. Jestlize se v prubéhu prezentace stane, ze manazer ztrati slova, nesmi cekat, ale

pokracovat v mluvent, i kdyz GipIn& jinym tématem &i bodem. Uspé&snou technikou je,
kdyz pfizna, ze ztratil mySlenku a dokaze se sam sob& zasmat. To naopak povede

k pratelstéjsi atmosféte mezi nim a druhou stranou.

ZlepSeni hlasu:

jestlize je manaZer nervozni, mize mit zadychany hlas, ptili§ vysoky nebo tichy hlas,

Xee

unaveny a nevyrazny hlas ¢i pouzivat slovni vatu, tedy slova ,,ehm®, ,,prosté®, ,,a jako®.

Proto s v€asnym ptedstihem mtiZe natrénovat sviij hlas:

1.

Nahravani hlasu — po nahravce sdm analyzuje chyby, pfipadné muze poprosit

0 poslech a radu né€koho jiného.
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. Cteni nahlas — ddlezité je trénovat intonace, hlasitost, gradace. Vybornym

posluchacem a hodnotitelem jsou déti, na kterych jednoduSe manazer pozna, zda je

jeho ¢teni zajimavé, Ci ne.

. Dechovéa cviceni — lze trénovat nddechy a vydechy napt. na 10 dob nebo nadechy

nosem a usta, ¢i do horni nebo dolni ¢asti hrudniku.

. Cviceni vyslovnosti — tréning jazykolamy, ¢i vyzpivani jednotlivych hlasek.
. Zacinani s vydechem — tivod a mys$lenka zni mnohem sebevédomé;ji.

. Navlhéeni hlasivek — jedna se o tekutiny, které by se méli pit pfed projevem.

Nejlepsi jsou vlazné napoje bez bublin nebo obycejna voda pokojové teploty.

Reg téla:

¢lovék vnima své okoli 80% ocima, proto je fe¢ téla velice dulezitd. Navic 55%

informaci ¢lovék sdéluje nonverbalné (Sulef, 2003).

Pti vystupu je potieba zasadné se vyhnout aktivitam, jako jsou:

1.

Ohnutd zadda — hrbeni zad je zndmkou neulcty a nepozornosti. Vzpiimeny postoj

signalizuje silu a vzbuzuje respekt.

. Prehnané gesta — tato gesta davaji najevo, ze ¢loveék néco skryva. Naopak oteviené

paze a dlan€ od sebe davaji najevo, ze ¢lovek je upfimny, otevieny a nic netaji.

. Kontrola hodinek — jeden z nejvice neuctivych gest, kdy osoba dava najevo, ze ma

zajimavéjsi praci, neZ je dany rozhovor.

. Obranna gesta — nohy ¢i ruce dané kiizem prozrazuji o clovéku jasné hranice a tedy

negaci, které ma k jiné osob¢.

. Hrani s vlasy — znamena, ze vystupujici osoba se vice soustfedi na sebe, je nervozni

a nepozorna.

. Nedostatek ocniho kontaktu — signalizuje malou sebedlvéru a asertivitu.

. Mnoho o¢niho kontaktu — naopak prozrazuje o dané osob¢ agresi €i potiebnou veEtsi

dominanci.

. Zvednuté oboci — toto je zndmka malého respektu druhych.

. Stisk rukou — podobné jako ocni kontakt. Jestlize je slaby o¢ni kontakt, signalizuje

to malou sebediivéru a nizkou autoritu. Naopak pfiili§ silny stisk je zndmka agrese

a chtice vétsi dominance, jak dopliuje Bradberry (2015).
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2.5.6 Efektivni naslouchani

Leigh (1992) uvadi ve své knize tii pfistupy DR. Petera Wylie a MardyGrothe, jak

zlepsit naslouchéani druhych lidi. Jedna se o ucast, dotazy, vyrazy a porozuméni.

1.

Ucast — manaZer pouziva neverbalni komunikaci, aby o ném druha osoba stile
veédéla. Zejména o¢ni kontakt, ktery se nesmi pfehanét, aby to nebylo druhé strané
nepifijemné. Déle fe¢ téla - piikyvovani, mimika, uvolnéna pozice, naklonéni
dopiedu. Také je potfeba minimalizovat ruSivé vlivy, jako je telefon, nepotradek

na stole, nepiijemné navyky (kousani nehtt).

. Dotazovani — manazer zafina rozhovor povzbuzujicimi frazemi, jako jsou: ,,Rad

bych se dozvédé€l néco o, ,, Informujte mé o*, ,,Co si myslite a jaké jsou Vase pocity
z*“. Pouzivaji se oteviené otdzky, na které se odpovida celou vétou. Manazer sonduje
od druhého, o nézoru, situaci, piikladech. Manazer povzbuzuje druhého, Ze ho
rozhovor zajimd, napt. frdzemi ,hm*, ,skutecné?”, ,to urcit¢”, ale i neverbalni

komunikaci naptiklad tdzavymi gesty, zvednutim oboci.

. Znaky porozuméni — manazer reaguje kromé na téma i na pocity naptiklad frazemi

»Mam pocit, ze jste*, ,,Asi jste*, ,,Pravdépodobn¢ myslite”. Posluchac parafrazuje to,
co druhd osoba fekla, pouze jinymi slovy, aby druhy védél, ze ho doty¢ny

poslouchal. Nakonec poslucha¢ shrne veskeré body, o kterych byl veden rozhovor.

Jako dalsi nastroj efektivniho naslouchani mize napiiklad byt:

1.

2.

Peclivé naslouchani a piedstava dané¢ho tématu ¢i slov.

Podstatou je, ze poslucha¢ pfiméje svou mysl, aby si vytvofila o informacich
konverzace ur€ity model. MiiZze to byt doslovny, ¢i pouze abstraktni obraz, mozek
zustane plné soustfedény a v pohotovosti. Nikdy nelze poslouchat a plédnovat si
odpovedi.

NepreruSovat a nevkladat své nadzory, myslenky, feSeni.

PrestoZe je tento styl v mediich naprosto béZny, je to velice neuctiva zaleZitost.
Manazer si nesmi pfipustit myslenky: ,,Mij nazor je dilezitéjsi, tvll) m& nezajima“,
»Mam pravdu, ty nikoli®, ,,Tento rozhovor bude soutéz v argumentech a ja vyhraji.
Jestlize ma osoba, kterd hovofti, problém s vyjadfovanim, ¢i mluvi pomaleji, ani
do toho spravny poslucha¢ nezasahuje. O radu stejné nestoji a potiebuje si na svou

myslenku pfijit sama. Kdyz bude chtit poradit, o pomoc pozada. Poslucha¢ se miize
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pouze slusné¢ dotazat napiiklad: ,,Chtél byste slySet mij nazor?*, ,,Mohl bych doplnit
svou myslenku?* (Forbes, 2012).

2.5.7 Technika ,,Jak rikat ne*“

Kazdy manaZzer se musi vyhnout myslenkam, jestlize odmitnou zadost, mysli se, Ze je to
sobecké, druha osoba se urazi, je to nezdvoftilé, ostatni o¢ekavaji souhlas, budou se citit

provinile nebo snad dostanou strach, ze budou neoblibeni.

Dilezité je, aby manazer véd¢l, Ze jeho Cas je uplné stejné cenny jako Cas ostatnich lidi.
Kazdy ma pravo odmitnout a sam si fesit nasledky a nakonec, kdyz fekne ,,ne*, odmita
danou zadost, nikoli ¢lovéka, ktery zada (Sulef, 2003). Jak dodava Dyrehauge (2010)
uméni nékoho odmitnout je pouze znak sebelcty a sebevédomi. Odmitnuti neznamena

b113

»Nezajimas meé®, ,,Otravujes*, ,,Nejsi muij pritel®.
Pti rozhodovani je potieba dodrzovat urcity postup:

1. Posouzeni pozadavku — zda je pozadavek rozumny, zda jej manazer chce ucinit, zda
je prioritni, nasledky pti odmitnuti.

2. Ziskani vice informaci — zaprvé manazer ziska vice podkladi k rozhodnuti a zadruhé
je to jakasi pfiprava na mozné odmitnuti (druhé strana pochopi, ze to manazer nebere
tak automaticky).

3. Odmitnuti — odmitnuti je strucné, vystizné, bez udavani zbyte¢nych divodu
(protoze).

4. Uptimnost — jestlize manazer nebude upiimny (,,Je mi lito*), oslabi svou pozici
a druha strana si muze zahrédvat s jeho pocity, coz by vedlo k moZznému nucenému
souhlasu.

5. Re¢ t&la — gesta, mimika, oéni kontakt by mé&li podporovat manaZerovu fe¢. Pohyby
musi byt pfirozené a klidné. Diky souhfe téla a upfimnosti dochazi k vyvolani

vétsiho respektu (Sulet, 2003).

2.5.8 Technika reseni konfliktu

O’Bannon (2016) uvadi nékolik stylt feSeni konflikti, které se navz4jem odliSuji a tak
kazdy Cloveék a tedy manaZer spadd do nékteré z téchto kategorii, jednotlivé kategorie

popisuje takto:
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1. Zelva — vyhybani se: podstatou této kategorie je, Ze osoba ma tendenci vyhybat se
konfliktim. Tato osoba neumi pomoct jinym k dosazeni jejich cilii a sama se
nevénuje svym vlastnim. Tato technika je dobrd, kdyZ je konflikt naprosto trivialni
popf. osoba nemd Sanci na vyhru. To také efektivné funguje, jestlize by feSeni
problémt bylo velmi nakladné. Nékteré problémy se sice vytesi sami, ale ,,doufani*
neni spravnou a dlouhodobou strategii (O’Bannon, 2016; Meier, 2011).

Jak uvadi Holecek (2014) zelva je klidna, pohodaiskd, s uSetienou energii, ale
konflikty nefesi a ty poté mohou ,,pod krunyfem* vyvérat.

2. Medvidek — ochota: tato osoba je ve vétSiné situaci velmi mild a sympaticka.
Ptinasi mir do kazdé situace. V nékterych pripadech se stava jakousi ,,rohozkou*.
Témto osobam casto chybi sebevédomi, proto pouzivaji sympatické a milé chovani
jako cestu k vytvoteni svého sebevédomi na jinych osobach. Umoziiuji ostatnim, aby
celili a bojovali s konflikty sami. Meier (2011) popisuje tento styl jako vhodny
pii konfliktech s expertem ¢i protivnikem, ktery ma lepsi feSeni. Tato osoba totiz
nepodporuje vlastni cile a zaméry. Tim tedy udrzuje ,,dobré vztahy“ s druhou
osobou. Podle Hole¢ka (2015) ma medvidek na ukor dosazeni vlastnich cila
a potlaCovani své osobnosti dobré mezilidské vztahy.

3. Zralok — soutdZ: tento styl se vyjima silou, odvahou a schopnosti vnést konflikt
na povrch. Je vidcem, ktery muize celit i despotovi. Pfi boji se stavaji netaktni,
ctizadostivi a mohou zptsobovat az bolestivé pocitovani emoci ostatnim. EXxistuje
pouze vyhra nebo prohra. Mair (2011) dodéava, Ze tento typ clovéka se snazi docilit
svych cilli 1 na Ukor druhé strany. Proto je tento typ vhodny pii potiebé rychlého
feSeni a Gspéchu. Podle Holecka (2014) nevyhodou Zraloka jsou Spatné mezilidské
vztahy, velky vydej energie, kratkodobé udrzitelny stav, ale naopak velmi rychlé
vyfeseni problému s vétSinovym tspéchem.

4. LiSka — kompromis: zdkladem je sila a schopnost najit vyhru ¢i prohru stejné
pro ob¢é strany. Boje mohou byt az manipulativni. Druhd strana obcas muze
pocitovat lest ¢i podvod. Tento typ umi dobie komunikovat a pfinaset inteligentni
feSeni. Mair (2011) naopak tvrdi, Ze je zde prohra - prohra pro obé¢ strany. To se hodi
v situacich, kdy je feSeni pouze docCasné nebo cile stran jsou stejné dulezité.
A Holecek (2014) dodava jednu z nevyhod lisky, kdy kompromis citi vétSinou jako
prohru — ztratu, naopak fesi problém velice rychle.

5. Sova — spolupréace: podstatou je nedilnost. Sovy umi vybudovat respekt, divéru
a siln¢j8i mezilidsky vztah. DokaZzi najit pragmatické feSeni, které piinasi vétSinou
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vyhru na obou stranach. Ke spolupraci musi mit ochotnou stranu k této spolupraci,
ktera by méla byt navic dobfe komunikacni a emoc¢né¢ inteligentni. Bohuzel tento styl
ma kolikrat dlouhou dobu feSeni. Mair (2011) dodéava, ze tento styl se opravdu
vyhyba vysledku vyhra - prohra, efektivitu piinasi ve slozitych situacich a v potiebé
vneseni novych napadl obou stran.

Holecek (2014) zdiraziuje, ze zakladem je vyjednavani. Lze najit feseni, které udrzi
dobré mezilidské vztahy, najde dobré feSeni vzhledem k potfebam 1 prospéchu obou

stran. Tento styl je velmi slozity, ale piinasi maximalni zisk a dlouhodobé feseni.

2.5.9 Technika asertivniho chovani pri konfliktu

Psycholog Pinios (2016) uvadi jako soucasti asertivniho chovani né€kolik bodu, jak se

zachovat v konfliktnich situacich:

1. Oteviené dveie — druhé stran¢ pfiznad manazer, ze v jeho tvrzeni je urcita pravda a tak
priznéa lehce svou chybu. Zustava tedy v kontextu, nedovoluje nartst protivnikovi,
ale naopak oteviené¢ pfijima kritiku, bez potteby argumentii. Jak uvadi Holecek
(2015) manazer necha agresi volné plout tak, Ze agresor sam piestane. Sta¢i pouze

pfi agresivnim vypadu fict ,,JistéZe, nékomu se to takhle mize zdat*.

2. Sebeotevieni — zédkladem je schopnost mluvit o svych pocitech a emoci a tak zajistit
uspésnou komunikaci. Totiz zdrojem konfliktu je v mnoha piipadech neznalost druhé
strany o vyrocich, situacich ¢i Cinech, které jsou manazeru né&jakym zplsobem
neptijemné (Cadil, 2016). Tedy podle Piiiose (2016) manazer piizna své kladné ale
zejména i zaporné vlastnosti, pocity a tim se naprosto vyhne pocitu tzkosti, nizkého

sebevédomi, ¢i viny ze sebe sama.

3. Negativni dotazovani — neustale se protivnika ptame negativnimi otazkami s cilem
zjistit co nejvic informaci o divodu jeho kritiky. Bud’ zjistime potiebné informace
ke kritice, ¢i vyCerpame argumenty, které jsou pouze manipulativni. Karban (2014)
vidi tuto metodu jako vyhodu, pfi které lze ziskat tak cenné informace, které jinym
zpusobem ziskat nelze. Je potieba se oprostit od dojmu, ze jde o utok a ziskat

dotazovanim co nejvice informaci otdzkami.
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4. Selektivni ignorovani — lze se vyhnout nepotfebnym argumentiim a pfipominkam.
Staci dat pouze najevo, Ze manazer slysel ,,Ano, vim, o ¢em mluvis®, ale dal neni
nutno se vyjadfovat. Cadil (2016) dodavé k této technice, Ze cilem je ignorovat,
preslechnout, ¢i se vyhnout utoklim, pfipominkam, které by manazera zavedli
do konfliktu, nepfijemné situace, ¢i v ném vyvolali negativni emoce. Techniku Ize
doplnit negativnim dotazovanim, nebo ignorovat utocné komentafe a dostat se
K jadru problému. ,, Tviij navrh je naprosty vysméch a nesmysl, jak si na tohle mohl
vubec pfijit a prezentovat, ty jsi snad upln¢ mimo?* — , Navrhuji projit spolecné

body a prodiskutovat mozné nejasnosti, ¢i nedostatky.*

5. Pokazena gramofonova deska — manazer opakuje pouze to, co chce, coz vede
Kk vytrvalosti, prosazeni svych cild, vyhnuti se argumentacim, ¢i manipulace druhé
strany. Holecek (2015) uvadi, ze je dilezité najit pravy okamzik, kdy manazer néco

potfebuje nebo o néco usiluje a to opakuje vicekrat.

2.5.10 Time management

Jak uvedl Lakein (1973), jestlize se nékdo vymlouva na nedostatek ¢asu, 1ze saim sob¢,

nebot’ existuje takovy dostatek ¢asu, aby kazdy mohl provést to, co opravdu chce.

Time management je taktika, diky které manaZer bude mit nejen ¢as na praci, ale pozna
a utiidi si priority ve svém Case. Diky tréningu dokaze dosahovat svych pracovnich
cilt, ale i cili v osobnim zivoté. Zakladem je odstranit rusivé elementy a vnimat

veskeré podméty pii svych ¢innostech (Mara, 2015).

Jasné vysvétleni time managementu je pfiznani si problému, ze ¢lovék nenajde na urcité
¢innosti ¢as, musi stale néco dohdnét, presouva se z jedné ¢innosti na jinou a naopak, ¢i
si mysli, Ze na nic nema ¢as. Odstranéni téchto nesndzi se nazyva time management

(Knoblauch & Wéltje, 2006).

Jak udava Knoblauch & Woltje (2006), dulezité je planovat pisemné, nebot tak zlstava
mysl ¢istd na aktualni problémy. Je potieba si zapisovat veskeré terminy, akce, tkoly,
aby m¢l manaZer vzdy piehled. Efektivni je si planovat tydenni program, diky kterému
se postavi zdklad, na kterém se jednoduseji planuji samostatné dny. Navic se tak rozlozi
rezervni Cas a flexibilita na neoCekavané udalosti. A dilezité je, nezaméfovat se jen

na ty dilezité tkoly, ale plnit i ty podfadné, které nésledné zastinuji ty hlavni.
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Jak se mizeme docist v literatufe Lojda (2011), dilezitym prvkem time managementu

je Paretovo pravidlo. Jedna se o to, ze 80% vysledku piinasi 20% pfic¢in. Tedy 20%

stravené¢ho Casu urCitymi c¢innostmi (rozhodovani a komunikace) pifinasi 80%

z celkového vysledku (Gspésné plnéni ukoli), proto je potieba najit priority.

Bézni zlodéji casu:

1.

Neohlasené navstévy, kolegové — jeden z nejvice ruSivych elementt. Kolega, ktery
ma ,,maly dotaz“, vyrus$i ,,jen na minutu*“ nebo pratele, ktefi pfijeli na navstévu
po nékolika letech. Stejn¢ tak rusivé telefonaty a klaboseni s kolegy (Lojda, 2011).
Tomu se lze vyhnout pouhou cedulkou na dvefich, emailem, dopfedu stanoveny
¢as, kdy manazer nepifimd navstévy, asertivné odmitnout navstévu (Kanévova,
2016).

Potéadek na stole — pofadek a systém ve svém pracovnim prostiedi je usporou casu,
cilem je rychlym pohledem najit podklady, poznamky a dalsi potfebné materialy
a sahat na véci jen jednou. Lze se tak vyhnout chaosu a neptehlednosti, s tim
souvisi kupftikladu 1 hluk (Knoblauch & Wdltje, 2006).

Zdlouhavé jednani — dulezité je zadit v¢as a koncit v¢as. Nezaobirat se véci, ktera je
nefesitelnd, jednani mit dobfe naplanované a pripravené.

Zbytecné Cekani — dllezitd je eliminace ¢ekani, na kterém stravi manazer n¢kolik

hodin ro¢né.

Latham (2015) uvadi nékolik zasad pti time menegementu:

a) Prilis mnoho priorit znamend nedokonéeni ani jedné. Priority jsou ty
nejhlavnéjsi ukoly, které musi byt jasné definované. To vede také
k pteskakovani z jednoho tkolu na druhy, z ¢eho opét nebude plné hotov ani
jeden.

b) Jestlize nelze fidit sama sebe, nelze fidit ani ¢as. Den ma 24 hodin a kazdy
Clovék musi piijit na spravné nastroje a systémy, jak spravné téchto nckolik
hodin efektivné vyuZzit.

c) Dulezité je vynalozit tolik ¢asu na jednotlivé ukoly, kolik je potfeba. Smifit se
I stim, ze nékteré Ukoly nelze zvladnout a naucit se i odkladat, pfipadné

ignorovat.
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3 Cil a metodika

Cilem prace je analyzovat vybrané manazerské techniky na vzorku manazert

a navrhnout mozné zpisoby zefektivnéni jejich prace.

Prace je rozd€lena na dvé dil¢i Casti. Pro zkoumani pouziti manazerskych technik
V praxi, je potifeba nejdiive nabyt znalosti o danych technikdch. K tomu slouzi
teoreticka cast, kterd je rozdélena na dva souvisejici useky. Prvni se zabyva uvedenim
do problematiky o managementu obecné. Nasledn¢ ve druhém tuseku jsem mnou
vybrané techniky popsala a objasnila jejich postup. K tomu jsem pouzila odbornou

literaturu od nékolika autoru.

Prace je zaméfena na vybranych deset manazerskych technik — efektivni porada,
rozhodnuti, prezentace, komunikace, naslouchani, sebeprezentace, odmitnuti, feSeni
konflikti, asertivita béhem konfliktd, time management. Tyto techniky jsem vybrala
proto, Ze jsou nejcastéji pouzivany v béznych situacich. NejenZe jsou vyuzity i lidmi
Vjiném odvétvi, ale jsou jistym prostfedkem kazdodenni prace manazerti na vSech
urovnich a v kazdém oboru. DalSim divodem vybéru, kromé neustadlého opakovani

technik v praxi, je Casté zaméfeni se na tyto techniky autory odbornych textu.

Vyzkum byl provadén prosttednictvim ptipadové studie. Tato metoda je
charakterizovana jako sbér velkého mnozstvi dat k danému piipadu pouze od né€kolika
malo jedincii. Dochdzi k intenzivnimu studiu konkrétniho problému. Dilezita je rola
vyzkumnika, ktery hleda propojeni mezi ziskanymi daty a zkoumanym problémem.
Musi ziistat otevieny necekanym informacim. V datech nachazi konfigurace a déle je
analyzuje a porovnava mezi sebou navzdjem. Jednd se o kvalitativni vyzkum, tedy
hloubkové pochopeni problému, vciténi se, individualni piistup. Z divodu potieby
pochopeni individualniho postoje a pouziti technik a dale pochopeni stanoviska kazdého

manazera, jsem dala pfednost kvalitativnimu vyzkumu pfed kvantitativnim.

Vyzkum byl proveden pomoci fizenych rozhovord. Strukturu rozhovoru jsem si
ptipravila doptedu. Jednalo se o tfi okruhy otazek. Nejdiive jsem se predstavila, fekla,
jaky obor studuji a na co je zaméfena ma prace. Také jsem respondenta sezndmila
s pfibliznou strukturou rozhovoru a pozadala o jeho maximalni otevienost. Kazdému
respondentovi jsem se zavazala, ze informace budou pouzity jen pro ucel prace a bude
zachovdana jejich anonymita. Po jejich souhlasu k nahravani byl rozhovor zapocat. Prvni

okruh byl seznamovaci, jednalo se o rozbor zdkladnich informaci o manaZeru
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samotném. Druhy okruh byl zaméfen na pouziti manazerskych technik a posledni na

konkrétni manazertiv neuspech. Priklad otazek:

e _Dodrzujete néjaké zésady béhem porad a vyzadujete Vami urcend pravidla
na ucastnicich?“

e Jak postupujete pti rozhodovani?“ ,Rozhodujete sdm nebo po konzultaci,
piipadné jak problém konzultujete?

o Jak postupujete béhem prezentaci, Vase ptiprava, struktura?“

e _Mite pravidla pro komunikaci? ,Naopak dbate na pravidla béhem
naslouchani?* , N¢jaké fraze, mysSlenky?*

o Jak pfedchazite nervozité?*

o Jak ftesite konflikty béhem Vasi prace? ,,Dodrzujete néjaké zasady béhem
konfliktu?*

e  Umite fict ne?* Je to pro Vas slozité?*

Otazky pouze navadély respondenta k mySlenkam. Slouzily jen jako impuls
pro pochopeni a pro diskuzi. Cely pribéh rozhovoru velmi zavisel na povaze
a myslenkach kazdého manaZera, mym tkolem bylo usmériiovat rozhovor a navadét
manazera k odpovédim. Vyzkum jsem zapocala pilotnim rozhovorem. Zjistila jsem, ze
otazky musim vice specifikovat. Faktem je, Ze pouze néktefi manazefi se zajimaji o tuto
problematiku, proto jsem musela pouzit lepsi deskripci mych myslenek. Dale jsem
ptidala doplikové otazky, které by manazera 1épe navedly k zaméru daného dotazu
a naopak odstranila ty otazky, které by vedly k nepottebnym informacim. Na testovacim

rozhovoru jsem také zjistila pfedpokladany ¢as trvani rozhovord.

Vzorek manazerti byl vybran nahodilym neboli piilezitostnym zpGsobem. Jednalo se
0 manazery v riizné vékové kategorii od tficeti do Sedesati let. Jejich spole¢nym znakem
byl stejny kraj ptsobeni, tedy jihoCesky a troven managementu. VSichni pracuji
na trovni top managementu nebo ve stfedni linii a fidi n€kolik podfizenych. Dal$im

znakem je nékolikaletd praxe. Zadny nepiisobil v managementu méné, neZ patnact let.

Nejdiive jsem manazery kontaktovala zaddosti o uskutecnéni rozhovoru. Misto setkani
vzdy urcil respondent. Ve vSech ptipadech se jednalo o firmu, ve které pracuje, kromé
prvniho respondenta, se kterym byl rozhovor uskutecnén ve vetejnych prostorech.

Primérna doba trvani jednoho rozhovoru byla dvé hodiny. Rozhovor byl nahravan
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na diktafon a zarovenn byly sepisovany poznamky. Nahrané rozhovory jsou

v multimedidlni formé v pitiloze.

V praktické &asti je kazdému manaZeru vénovana samostatna kapitola. Uvodni &ast
vzdy informuje 0 manaZeru samotném, o soucasné funkci a 0 jeho praxi. Poté jsem
zanalyzovala jeho pouziti téch technik, které jsou popsany v teoretické casti. Na zavér
jsem zkalkulovala $patné pouziti manazerskych technik na konkrétnim, manaZzerem
popsaném neuspéchu a navrhla lep$i postup tohoto problému opét is financnim
vypoctem. Zavérem kazdé kapitoly je celkové doporuceni k vylepseni dil¢ich

vybranych technik. A nakonec v§eobecné shrnuti nejcastéjSich chyb a nedostatkd.
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4 Vlastni prace
4.1 Respondent €. 1

Respondent Gspésné absolvoval bakalaisky studijni program teritorialniho studia, diky
¢emuz ma prehled v oblastech prava, psychologie, ekonomie a managementu. Béhem
studia nabral motivaci od top manazert z celorepublikové i mezinarodné¢ znamych
korporaci. ZkuSenosti nabyva od dvaceti let. Respondentiiv vék je okolo tficeti let
a studiem technik se zabyva ¢tenim odbornych knih a ¢lankt. Pasobi ve stiednim

managementu.

4.1.1 Pracovni zkuSenosti

V tabulce €. 2 1ze vidét pracovni zkuSenosti respondenta.

Tabulka 2: respondent €. 1 - pracovni zkusenosti

Pozice Naplii prace
telefonni operator péce o kritické zakazniky — feSeni konfliktt s klienty,
priblizné 7 let prezentace prace pied top manazery a kolegy

Zdroj: zpracovano autorkou

4.1.2 Soucéasné zameéstnani

V soucasné dob€ pracuje respondent jako regiondlni manazer jihoCeského kraje
pro medialni spoleCnosti. Stard se o zajiSténi reklamnich sluzeb, propagacnich akci,
instalace material, merchandisingovych sluzeb, pop prostfedkd, propagacnich
materidld. To vSe zajiStuje prostiednictvim svych podfizenych, kterych je
dohromady 80. Je mezi¢lankem mezi vedouci osobou a pracovniky vykonavajici tyto
¢innosti. Jeho praci je predavat ukoly, kontrolovat vysledek pracovnikil, kvalitu této
prace, dodrzovani ¢asu a terminti, dale administrativa a personalni zajisténi. Dilezita je
také starost o rozpocet, ktery je na tuto praci uréen vedoucim. ManazZer pracuje tedy

pfevazné v terénu, do firmy chodi pfedavat pouze vysledky a zaskolovat pracovniky.
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4.1.3 Pouziti manazerskych technik

Techniku efektivni porady pouziva pifi piredavani informaci o IT strankéch, které
spravuje. Riké: ,, Nejlepsi je prakticka ukdzka.* A tak jsou i jeho porady vedeny. Vzdy

si stanovy odpovédi na tyto otazky:

Proc? -vi, co chce na poradé piedvést a ukazat. Kdo? - zna kolegy a pfizpiisobuje se
cilové skupiné. Co? - dobfe zna veskera témata, ktera jsou predmétem jednani. Kdy? -
vzdy zadinaji v piesny ¢as, ktery stanovy dostateéné s piedstihem. Jak? - Uastnici znaji
cil porady, nebot’ se musi doptedu pfipravit Z manualu, ktery jim je zasldn a musi si
ssebou donést potiebné prislusenstvi, stejné jako manazer. Postupuje tedy podle
systému piipravy, ktery popisuje Sulef (2008). Zavér porady obsahuje dotazy na
manazery, shrnuti a rekapitulace novych informaci. Manazerovi chybi ptesna struktura

navazujicich krokt a pozitivni zakonceni porady.

Techniku rozhodnuti pouziva manazer neustdle, zejména pii vybéru pracovniki.
Potenciondlnim pracovnikiim se vénuje, zohlediiuje veskeré informace, které pti préci
snovym podfizenym ziskal a poté se rozhoduje, zda jej pfijme ¢i  ne.
Rozhodovani z ekonomického hlediska podle Sulefe (2009), tedy v souvislosti
s vydanymi naklady a nasledné se ziskanymi pfinosy, nastdva tehdy, kdy se manazer
rozhoduje o cestovnich nakladech. Musi planovat jizdu podfizenych a svoji jizdu
pti kontrolach, to neodmyslitelné souvisi i stime managementem. Podle techniky
Vrooma a Yettona odpovidd jeho styl rozhodovani K1 — sbér a analyza nézora

a konecné samostatné rozhodnuti.

Techniku efektivni prezentace pouzivd respondent pii prezentaci svym
spolupracovnikiim o novych aktivitach, vyhodach, pravidlech, odménovani, portfoliich.
Rik4, Ze obsah ¢&leni do logickych celkii, coz bere jako strukturu. Dany projekt ma
nastudovany, ale jinak je pfiprava minimalni. Pouziva slova zndma svym kolegiim
a opét jeho pomocnikem jsou pomicky, jako je notebook. Musi zvladat i neptijemné
dotazy, na ty odpovida piikladem z praxe, pii agresi dokaze druhou stranu utlumit
logickym argumentem, opét z praxe. Dal§i manaZerovi prezentace jsou pii naboru
novych pracovnikli, kdy jim vénuje nékolik hodin €asu, na tyto prezentace ma stejny
systém jako pro své kolegy. Nekolik logickych celkil, notebook a informace o naplni

prace.
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Techniku efektivni sebeprezentace také respondent pouziva. Ptiznal, Ze jinak se
prezentuje pted svymi vedoucimi v centrdle, kdy méa odbornéjsi fe¢ a nema tak
autoritativni vystupovani, jako pfed svymi podiizenymi, u kterych potiebuje zajistit
spravné plnéni kol a ziskat si respekt. Diky praxi manazer nema problém
s nervozitou. Tvrdi ,, Hlavni je nekricet, nemracit se, neodsekavat a pouzivat iismev*.
Hledi na neverbalni komunikaci, tik4, ze hodné gestikuluje rukama, kdyz chce ukazat
chybu, sam ji napravi, aby zaméstnanec vid¢l spravny postup. Manazer dba na o¢ni
kontakt. Chybou je, Ze necvi¢i hlas, nebot’ kazdy po analyze a poslechu sebe sama zjisti

mozné nedostatky v obvyklé feci i v hlasu.

Techniku efektivni komunikace pouziva manazer zejména tehdy, kdyz predava tkoly
od vedeni svym podtizenym. Ty jsou pfeposilany elektronicky a jeho hlavni ¢innosti je
objasnit strukturu dané zpravy, znéni preformulovat vice na pozitivni, na slovni spojeni,
ktera jsou podfizenym znama. Také rozd€luje komunikaci s nadfizenymi kolegy,
pred kterymi mluvi vice spisovné, pouziva odbornd slova a naopak pro jim vedené
spolupracovniky pouziva v jejich okruhu béznéjsi fe€. Velké minus je, Zze komunikuje
zejména skrz komunikacni prostiedky, tvrdi, Ze jsou velice spolehlivé. Dokonce nékteré
porady vede pfes email. Osobni komunikaci vici podfizenym pouziva jen u pomoci

pfi préci a kontrole se zpétnou vazbou.

Techniku efektivniho naslouchini manaZer béhem spravné komunikace také pouziva.
Jak jiZ bylo zminéno, neodmitne ani kolegy, ktefi s nim mluvi 1 o zéaleZitostech, které se
netykaji zadaného tkolu. Rik4, Ze takova komunikace utuzuje dévéru. Pelivé
naslouchd 1 pfi feSeni pracovniho tkolu. Dba na neverbalni komunikaci, na o¢ni
kontakt, utfid'uje si informace a pouziva oteviené otazky i znaky porozuméni jako jsou
»Ano, vim o to.”, ,, Vim, o cem mluvite.** Na rozhovor reaguje ,, Zkusime to resit. “, ,,Je

to problém, ktery snadno vyresime.

Techniku odmitnuti manaZer casto nepouziva, pouze v piipadé, kdy podiizeni
pozaduji vétsi mzdy. Upiimné pozadavek zamitne, fekne odiivodnéni a pfipomene jiné
vyhody, které zaméstnanci maji ke své mzdé€. Pfi odmitnuti db4 i na tfe¢ téla, aby
nepusobil vymluvné. Ztoho vychazi, ze manaZer viibec neposuzuje poZadavek
aneziskava vice informaci, je mozné, Ze zvySeni mzdy by mohlo byt v nékterych

piipadech velice ptinosné.
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Technika FeSeni konfliktti pro respondenta neni naro¢na. Rika, Ze je fe$i klidng,
nenadava, nezvysSuje svij hlas, neni tedy vibec cholericky typ. Kdyz vi, Ze ma
Vv konfliktu pravdu, zasadné ji chce prokazat. Umi ptiznat chybu, kterou zavinil sam,
vychodiskem nékterych problému je 1 kompromis, jak fekl. To odpovida na typ lisky,
jak popisuje O’Bannon (2016). Piind$i inteligentni feSeni, umi velmi dobfe

komunikovat a umi najit i kompromis.

Techniku asertivniho chovani pri konfliktech manazer také pouziva. Pfiznava, ze
veskery nazor pfijme, vyposlechne a nasledn¢ na né klidnym zptusobem reaguje. Béhem
konfliktu se dotazuje, aby si upiesnil ndzory druhé strany, k tomu pouziva i negativni
dotazovani, naptiklad ,, Vysvétlete mi, proc¢ si to myslite.” Jiné asertivni techniky

Manazer nepouziva, ty by mu mohly usnadnit feSeni n¢kterych konfliktnich situaci.

Time management za¢ne na zacatku mésice planovanim mezd, zpracovanim ukoli
pro podiizené pracovniky, v€asnym zajisténim lidskych zdrojii a financi na kampané
a na konci meésice piichazi kontrola a finalizace. Respondent se drzi hesla: ,, Kazdy mad
cas na to, na co opravdu chce.“, umi si zorganizovat jak pracovni zivot, tak i osobni.
Vzdy si ur¢i hlavni priority a kvuli prioritam, které mohou pfijit i nahodou je ochoten
odlozit, pfipadné ignorovat ty najednou méné¢ dulezité. Manazer planuje na mésic,
protoZe to jsou periodicky opakujici se &asti. Rik4, e neni potfeba zapisovat své plany,
zapise si pouze vyjimecné terminy, které jsou ve stereotypnim planu neobvyklé. Zde je
chyba takova, Ze si plany nezapisuje, coZ mu muiZe branit v ponechani si ¢isté mysli.
Mezi nedostatky patii, Ze vV ramci techniky spravného naslouchdni neumi odmitnout
kolegy, ktefi maji potfebu sd€lovat své osobni ¢i pracovni problémy, a to vede az

K hodinovym konverzacim.

4.1.4 Financéni zhodnoceni

Na posledni otazku, kdy byl respondent dotazan na sviij posledni netspéch, odpoveédél,
Ze problémem je sehnat zaméstnance pro vykon sluzeb ve mésté Pisek. Za rok 2016 se
na jedné pozici vystiidalo 5 riznych lidi. Pro kazdého z nich respondent absolvoval
4 sezeni. Nejdiive se musel ujistit, Ze jsou vhodni kandidati, cilem dalSich setkani bylo
proskoleni a kazdé sezeni trva v priméru 2,5 hodiny. Stalé¢ zaméstnance by si manazer
kontroloval v ramci svych objizdék po celém kraji, na tyto individualni schizky pocita
cestovni vylohy 8 K&/km. Jeho hodinova mzda je 500 K¢, trase z Ceskych Budé&jovic

do Pisku ma 60 km a manazer pocita, ze jedna cesta trva hodinu.
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Na konci mésice odevzdava manazer report o splnéni ukolt a v ptipad¢ nedodélanych
nebo Spatné uskutecnénych ukolt podiizenych pfichdzi on sdm piiblizné¢ o 1 000 K&
ze své mesicni mzdy. Shrnuti vydaju Ize vidéet v tabulce €. 3.

Tabulka 3: respondent €. 1 - finan¢ni zhodnoceni

4 sezeni * 5 lidi = 20 jizd, setkani

20 jizd * 120 km = 2 400 km

2400 km * 8 K¢ cestovni vylohy = | 19 200 K¢ naklady za jizdy

20 setkani * 2,5 h = 50 h

50 h * 500 K¢ = 25000 K¢

20jizd *2h = 40 h na cest¢

40 h * 500 K¢ = 20 000 K¢

celkem 64 200 K¢

64 200 K¢ /5 1idi = 12 840 K¢ za netspésného zaméstnance

Zdroj: zpracovano autorkou

Rozpocet, ktery ma manazer na starosti, se za poslednich 10 mésict snizil o 64 200 K¢.
Tato suma ukazuje, kolik stdl nelGspéSny nabor firmu a manaZerovy mzdy byly

Vv pribehu roku dohromady mensi o 5 000 K&, tedy tolik neuspéch stél jeho samotného.

4.1.5 Zaveér a opatieni

Tuto chybu Ize ptredkladat Spatnému pouziti techniky prezentace, kdy ma manazer spise
universalni postupy pii prezentacich. Prezentace pfizplisobuje celé skuping, nikoli
jednotliveim. Nema urc¢eny piesny cil, naptiklad na prvni schiizce seznameni s uréitym
tématem, na dalSi pfesvédCeni, poté motivace. Struktura je také Spatné provadéna,
protoze chybi tvod, vymezeni hlavni ¢asti a zavér. To miize vést k malé motivaci lidi,
nevznese do jejich myslenek, pro¢ je dobré pracovat v jeho tymu, ptipadné posluchaci
tomu nerozumi. Dals§i dlivod mlze byt Spatné rozhodnuti. ManaZer neziskava dostatek
informaci o potenciondlnim zameéstnanci, jeho rozhodnuti je strohé a jednotliveé
pracovniky zkou$i na pracovni tvazek. Chybu lze také piedkladat komunikaci
po zaméstnani jedince, kterou provadi zejména ptfes komunikaéni prostfedky, nikoli

osobné. To opét vede k malé motivaci a divéte. Jestlize by respondent vénoval vice
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Casu piipravé prezentace, naptiklad 3 hodiny, prvni schiizce a poznani zijemce by

vénoval vice setkani, napfiklad 3 a v prvnich mésicich pracovniho vztahu by vénoval

zamestnanci vice osobnich stykl, bylo by to vice efektivni. D& se ptedpokladat, ze

zamé&stnance vybere napoprvé a dalsi vydaje by nebyly tfeba. Finanéni navrh je shrnut

V tabulce ¢. 4.

Tabulka 4: respondent €. 1 - financni navrh

ptiprava 3 h * 500 K¢/h = 1500 K¢
(3 setkani * 2,5 h) * 500 K¢/h = 3750 K&
8 K& * (3 jizdy * 120 km) = 2 880 K¢
10 h osobni komunikace * 500 K¢/h = 5000 K¢
celkem 13 130 K¢
rozdil 64 200 K¢ — 13 130 Ké = 51 070 Ké

Zdroj: zpracovano autorkou

Finanéni rozdil ohledné naklada by v takové situaci byl 51 070 K¢&. Tolik by manazer

mohl uSetfit, kdyz by pouzil spravné techniky a tak neuzaviral n€kolik pracovnich

pomérl navic.

4.1.6 Osobni navrh

Manazer by m¢l vénovat dislednéjsi pfipravu prezentacim, protoze zté plyne
usudek posluchact,

mit individualngj$i ptistup ke kazdému stdlému a nové pfijatému zaméstnanci,
porady ukoncit v pfesny ¢as, ¢imz pomtiZe 1 time managementu,

vyhranit si Cas na feSeni priorit, Cas bez mobilniho telefonu, Cas bez konverzaci
a dalsi, které by mu usnadnilo feSeni pracovnich zélezitosti,

respondent ma profesiondlni jednani i v pfipadech, kdy néktefi lidé ocekéavaji

osobngjsi ptistup.
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4.2 Respondent ¢. 2

Respondentovo vzdélani je stfedni Skola v oboru spole¢ného stravovani, nyni pracuje
V oboru firemniho poradenstvi a vzdélavani firem. Pisobi zde jako jednatel spole¢nosti
a majoritni vlastnik, firmu tedy fidi. Respondentovi je okolo padesati let a studiem

technik se zabyva soustavné, z ditvodu své ndpln¢ prace. Plsobi jako top manazer.

4.2.1 Pracovni zkusenosti

V tabulce ¢. 5 Ize vidét pracovni zkusenosti respondenta.

Tabulka 5: respondent €. 2 - pracovni zkuSenosti

Pozice Napli prace

obchodni zéstupce poznani struktury dané firmy

obchodni feditel realizace top managementu

300 hodin celkovy pocet hodin stravenych na kurzech managementu

Zdroj: zpracovano autorkou

4.2.2 Souc¢asné zameéstnani

Manazerv tym se sklada z 18 pracovnikii. Ukolem je pfedavat znalosti managementu
manazerum jinych firem, a proto se v managementu neustile vzdélavad na rtznych
kurzech, v riznych zemich. Dal$i nabidkou podniku je, aby se firmy, jako zakaznici,
naucili pracovat se zaméstnanci, jak docilit jejich spokojenosti, vykonnosti a motivaci
a vylepSit vykonnost organizace. Pfedava znalosti 0 rlznych praktickych technikéach
pouzivané v managementu. Jeho podfizeni jsou lektofi, ktefi vedou firmou nabizené
kurzy a vycviky pro manazery. Respondent klade diiraz na vzdélavani, nebot’ jak fika:
,Zmeény jsou obrovské, prostiedi se meni a ten, kdo se neposouvd, nemiize

“
managementu firmy pomoct.

4.2.3 Pouziti manazerskych technik

Techniku efektivni porady pouziva pii potiebé pfedat informace nebo pii feSeni
problému. Porady manazer pofddd maximalné jedenkrat za mésic. BéZné fizeni vede
manazer vramci individudlnich rozhovorli se zaméstnanci. Pfedmétem porad je
zhodnoceni situace, poslani a hodnoty firmy v rdmci provéazani vysledki ¢innosti
andzory podiizenych na dané situace. Kazdy je vybidnut ke komunikaci. Zasadné si
nastavuje Casovy ramec zacatku i konce, v piipade potieby ¢as porady prodlouzi. Kazdy
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zamé&stnanec ma na porad¢ prostor pro vyjadieni, nebot’ jak tika: ,, Kazdy vikol ma svého
garanta, tedy spravce.“ Na konci probehne shrnuti tak, ze kazdy z ucastnénych musi

zapakovat diilezity bod z probraného tématu, jak nazyva: ,, Kolecko reflexi. “

Techniku rozhodnuti pouziva pfi strategickém fizeni firmy, o kterém rozhoduje sam,
protoze jak tika: ,, K rozhodnuti, za které rucim ja, nikoho nepotiebuji. “ Pti rozhodovani
okolo sméfovani firmy naopak zastava nazor: ,, Spolecné rozhodujeme se spolecnikem,
aby i on rozumél smérovani organizace a chtél jej ndasledovat. “ Podle teorie Yettona
a Vroona odpovida stylu K1, stejné jako respondent ¢. 1. Pfi rozhodovéani mezi
ucastniky vybira toho: ,, Ktery je hodnotové blizky“, tika. Prestoze tomuto by se mél

kazdy manazer vyhnout.

Techniku efektivni prezentace pouziva pied zakazniky a na univerzitach. Rika:
,,Dobre potrebuji znat cilovou skupinu, téma a hlavné diivod, pro¢ by méla prezentace
posluchace zajimat. “, respondent pouziva piibéhy a jak nazyva , nevédomé hacky, to

3

jsou vtipy a pripominky, které posluchace vybudi k poslechu.” Skupinu vzdy
do prezentace zapojuje, tim, aby kazdy ptedstavil nazor, pro¢ ptiSel. Kdyz je skupina
velka, pouziva formu hlasovani. Vzdy propojuje prezentaci s grafikou nebo videem.
Strukturu prezentace ma manazer pripravenou v bodech nebo ji vykresluje na flip chart,
aby prezentace: ,, Vznikala dohromady na miste, jak tika. ManaZer ziskava pozornost
| pfibéhem, ktery v posluchacich vytvoti emoce a prozitek.

Techniku efektivni sebeprezentace pouziva manazer tak, ze se snazi byt uvolnény

3

ajak ftika: ,, Vystupovat spise neformalné.” Kuvolnéni pouziva spravné dychani,
navlhéeni hlasivek, soustfedéni se na hlas. Jeho taktiku vysvétluje takto: ,,Jednd se
0 kotvu, pri niz si miizu naprogramovat mozek na spusténi klidu.” Na te¢ téla se
soustiedi zejména na vétSich setkanich, kdy potiebuje: ,, Své myslenky podtrhnout* tak,
aby byla gesta zietelna pred celym publikem. *“ Pti dilezZitych faktech dava diraz na sviij
hlas, ztiSuje jej pro ziskani pozornosti. Problém m4 s artikulaci a s rychlosti feci, jak
fika, proto se sam nahrava. Techniku prezentace a sebeprezentace znd velmi dobie

a také tak ji ovlada.

Na techniku efektivni komunikace respondent dba. Sam tika: ,, Dulezity je cil, ktery
sleduji. Napr. néco se dozvedet, ovlivnit cloveka nebo pouze si popovidat.*“ Podle druhé

strany voli respondent jazyk — spisovnost, odpornost, doplnéni anglickymi odbornymi
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slovy. ManaZer preferuje osobni komunikaci. Rika: , Kdyz potiebuji byt pripojen

ke druhému cloveku, opozdéné zrcadlim jeho neverbadlni komunikaci.

Techniku efektivniho naslouchani aplikuje pouzitim otevienych otazek
pii konverzaci. Jak tvrdi: ,,Premyslim o souvislostech, které jsou za tim, co druha strana

Fika. “ Automaticky pouziva znaky porozumeéni, ptipadné se doptava.

Technika odmitnuti neni respondentovi pifjemna. Rika: , Mdm nutkani lidem pomdhat
a je pro mé tezké odmitat. *“ Vzdy premysli o spojitostech, které odmitnuti nebo souhlas
pfinese. Posuzuje pozadavek, ktery, jak sam dodava, rozhodnuti oddaluje. Respondent
ptiznal, zZe si odmitnuti v méné dilezitych situacich zlehcuje vymluvou, ale uvédomuje

3

siz ,, Rec téla dokaze ledacos napovédét a pii lhani jsou gesta specifickd. *

Zakladem techniky asertivniho chovani pri konfliktech je doptavani se na smysl, jak
tika: ,, Proc se clovek tak chova, co je smyslem konfliktu. “, napiiklad otazkou: ,,Jak moc
Jje konflikt uzitecny k tomu, ceho potrebujeme docilit?“ Dalsi technika je postavena
na dvou otazkach: ,,Premyslim o tom, co déelam a dale, kde se bere miij postoj k této
cinnosti.“ Kdyz se nékdo snazi s manaZzerem manipulovat, pouzije techniku

sebeotevieni, kdy pfizna sviij pocit.

Podstatou time management je pro respondenta rozdélit as na pracovni a osobni ¢as.
Ptiznéava, ze nékterym zaleZitostem vénuje vice Casu, nez je potieba. Praci si rozdéluje
do bloki, tzn. as na vyfizovani emaili, hovort. Rika: ,, V kazdém dnu si vyhranim cas,
ktery neni alokovany na zZadny vikol. Ten pouZiju k neocekdavanym situacim.“ Spolehliva
technika je rozdéleni si jednoho tkolu do nékolika ¢asovych fad béhem vice dni. Ten je
vhodny pro piipad, kdy o jeden den pfijde neofekavanym ukolem a na ptvodni
povinnosti ztrati jen ¢ast z toho jednoho dne. Kdyby mél na pivodni kol vyhranény
pouze tento jeden den, kol by nebyl proveden ani zCasti. VSichni zaméstnanci
pouzivaji jeden systém, kdy si navzdjem vidi do individudlniho fizeni Casu, tak se
mohou vsichni Casové sladit. Zasadou je: ,,Radéji rict, Ze mam néjaky problém,
nestiham, kdyz je to dopredu, je to v poradku. Pokud vime o problému dopredu, Ize jej
resit, pokud pozde, je to teprve problém. . Manazerova priorita je: ,, Zaridit fungovani
firmy a spokojenosti zdkaznikii a zaméstnancii. “, to je velmi rozsahly pojem. Z toho

vypliva, Ze veskeré tikoly jsou pro respondenta priority bez rozdilu.
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4.2.4 Financéni zhodnoceni

Na otazku, kdy byl respondent dotdzdn na sviij posledni neuspéch, odpovedél, ze
nedokézal zah4jit takovy pocet verejnych vycviki, jaky byl planovan. Pivodni zamér
bylo oteviit tfi kurzy, misto toho byl zahajen pouze jeden. Proto, aby se tyto kurzy
naplnily, je potieba velké aktivity pii propagaci. Manazer také vétil svym podiizenym,
ze vcas zajisti objednavky od zakazniki, coz se nestalo. Firma pro tuto kampan zvolila

prili§ malou investici Casu i penéz.

Tuto chybu lze predkladat neurCeni si hlavni priority. Manazer v souvislosti s jedinou
hlavni prioritou, zajistit chod firmy a spokojenost, neurcil propagaci a aktivitu, jako
dilezitou samostatnou prioritu. Spatnou technikou v této situaci byl i $patny odhad
¢asu, nebot’ reklama musi byt pouzita vzdy v Casovém piedstihu, tedy Spatny time
management. Technika rozhodnuti byla také Spatné realizovana, manazer nezhodnotil
naklady na investici, které by byly v tu chvili vétsi, ale nasledn¢ by pfinesly piijmy.
Také zanedbal komunikaci s podiizenymi, kdy je dostate¢né neupozornil na dalezitost
vytvotfeni zdvazné objednavky s klienty. Prvni dva kurzy by pfinesly zisk pfiblizné
30 000 K¢ kazdy a treti kurz 37 S00K¢. Manazer pocita, ze jeho hodinova mzda je 300
K¢, mzda pracovnika je za 1 den prace 350 K&, nebot’ pracuji na polovi¢ni uvazek.
Respondent stravil pifipravou 10 h, 2 podfizeni zamé&stnanci 3 dny. ManaZer déle

dostava podil ze zisku. Shrnuti vydajl je v nasledujici tabulce €. 6.

Tabulka 6: respondent €. 2 - finanéni zhodnoceni

pfiprava manazera 10 h * 300 K¢ = 3 000 K¢
piiprava podtizenych 2 * (3 dny * 350 K¢) = 2100 K¢
pFiprava celkem = 5100 K¢
ptiprava na jeden kurz = 1700 K¢
ztrata zisku za oba kurzy = 67 500 K¢
ztrata celkem (2 * naklady na pripravu | 70 900 K¢
jednoho kurzu + usly zisk) =

Zdroj: zpracovano autorkou
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4.2.5 Zaveér a opatreni

Podrtizeni méli vénovat piipravé a zejména aktivnimu propagovani vice ¢asu, naptiklad
¢tyfnasobek. Méli vice komunikovat se z4jemci a vice jim sluzbu nabizet. Manazer mél
zvolit i investici do reklamy od specializované firmy, ktera by vySla piiblizné
na5 000 K¢. Jednalo by se o bannerové reklamy na internetovych vyhledavacich
a socidlnich siti. Tim se mél zabyvat davno pfed uvefejnénim nabidky, coz by ho
odhadem stalo 5 h prace navic. Tato firma by zajistila nejen tispéSnou reklamu, ale 1 jeji
spravovani po celou dobu nabidky. Jako soucasti kontroly a spravného zajiSténi
projektu mél manazer uskutecnit porady, kde by zjistil prozatimni zajiSténi ukold,
takovych porad by bylo potieba alespont dv€. Ty by stali manazera 5h dohromady
a zaméstnanci by ji méli v ramci své pracovni napln€. Navrzené opatieni lze vidét

Vv tabulce ¢. 7.

Tabulka 7: respondent €. 2 - finanéni ndvrh

piiprava manazera 20 h (ptivodni a navrhovany | 6 000 K¢&

das) * 300 K& =

piiprava podtizenych celkem 2 * [(4 h*3 dny) | 8 400 K¢&

* 350 Ke] =
reklama od specializované firmy = 5 000 K¢
naklady celkem 19 400 K¢

rozpocet ndkladi na jeden kurz | 6467 K¢

(19 400 K&/3) =

zisk 67 500 K& — naklady (2 * 6 467 K& = | 54 566 K¢&

Zdroj: zpracovano autorkou

Firma diky pouziti Spatnych manaZzerskych technik pfisla o 3 400 K¢ ptipravy a zisk se
snizil o0 67 500 K¢, celkova ztrata je tedy 70 900 K¢é. Za doporuceného opatieni by
naopak zisk ptibyl o 54 566 K¢. Vypocet je proveden za dva ptivodné nenaplnéné
kurzy. Zména by nastala i u Cistého zisku za ptivodné naplnény prvni kurz. Vysledek

shrnuje tabulka ¢. 8.
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Tabulka 8: respondent €. 2 - financni nasledek

zisk 1. kurz - pavodni naklady piipravy | 28 300 K¢ ¢isty zisk
(30 000 K& - 1 700 K&)

zisk 1. kurz - pivodni néklady piipravy | 23 533 K¢ ¢isty zisk
(30 000 K¢ - 6 467 K¢&)

rozdil ¢istého zisku 4767 K¢

Zdroj: zpracovano autorkou

Za prvni kurz by se zisk diky zvySenym nakladim na pfipravu snizil o 4 767 K¢, ptesto
by navrhované feSeni pfineslo 54 566 K¢ za ostatni dva kurzy, proto je vyhodn&jsi

navrhovana varianta s pouzitim manazerskych technik nez ptivodni feSeni.

4.2.6 Osobni navrh

- Na poradach chybi struktura, tedy ivod, vymezeni hlavni ¢asti a zavér. Je dulezité
porady neprodluzovat, ale drzet se vyhranéného casu,

- pfi rozhodnuti je potfeba se oprostit od moznosti, kterd je manazeru blizsi. Je
potteba zvazit vSechny moznosti a podrobné je analyzovat,

- pfi komunikaci je velky ptredpoklad, Ze manazer diky své pracovni deformaci
pouziva pfiili§ odbornd slova, kterd mohou byt pro méné¢ zkuSené lidi
nesrozumitelna,

- dulezité je pti odmitnuti nepouzivat vymluvy, ale stru¢né argumenty a byt upfimny,
nebot’ leZ by mohla v budoucnu pfinést problémy,

- kazdy manazer musi mit ur¢ené konkrétni priority danych tkold, aby dosahl cile

své podnikatelské ¢innosti, nelze brat zamér podnikani za jednu prioritu, ale za cil.

4.3 Respondent €. 3

Respondent ma vysokoskolské vzdélani technického sméru. Nyni pracuje v odvétvi
primyslu a je mu okolo padesati let. Manazer se Zzadnym zptusobem nezabyva studiem

manazerskych technik. Plisobi na irovni top managementu.
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4.3.1 Pracovni zkusenosti

V tabulce €. 9 1ze vidét pracovni zkuSenosti respondenta.

Tabulka 9: respondent €. 3 - pracovni zkusenosti

Odvétvi Pozice

zemé&délské druzstvo technik, poté hlavni mechanizator oddéleni
nabytkaiska firma vedouci montéze a vyroby

drevaiska firma vedouci vyroby

primyslovy podnik vedouci vyroby

Zdroj: zpracovano autorkou

4.3.2 Soucasné zameéstnani:

Manazer piisobi ve firm¢ s primyslovym zaméfenim na pozici feditele nakupu a dohlizi
na spravu celého aredlu. Je jednim ze 3 vlastnikd celé spolecnosti. Rika, Ze znalosti
ziskava jedin¢ praxi. Pusobi spolecné s dalSimi vlastniky jako vedouci

pro 120 zaméstnanct.

4.3.3 Pouziti manazerskych technik

Techniku efektivni porady pouziva velmi €asto. ManaZer vede n€kolik typii porad.
Pro své piimé podiizené¢ ma porady kazdy lichy tyden, pro ostatni vedouci i z liniové
urovné kazdy sudy tyden. VZdy ma stanoveny pifesny ¢as zacatku i konce, to je velmi
dilezité. Jak tika: , Aby z porady nevzniklo dlouhé povidani. Utastnici musi byt
na poradé v piesny cas, jinak dostavaji rizné ukoly navic. Manazer si vede zapis
z porady, se kterym pracuje do dalSi porady. Na konci shrne informace a podckuje
za ucast. Na pfipravu porady vénuje hodné casu, pfipravuje se pribézng, shrnuje
a analyzuje informace, které budou pfedmétem porady. Béhem porad maji vSichni
ucastnici ¢as na vyjadreni svych nazor, jak fika: ,, Kazdy postupné dostane slovo ““. Dba

na aktivitu vSech, ale chybi pfesné urceni cile porady a sestaveni si struktury.

Techniku rozhodnuti aplikuje manaZer tak, ze se snazi rozhodnout za co nejkratsi
dobu. Rika: ,, Rozhoduji o hodné situacich, proto se snazim usetFit ¢as.” Sam si piiznal:
,Jd uz takovy jsem, veétsinou ucinim rozhodnuti hned.” Pfi rozhodnuti o dilezité
zélezitosti ziskava informace o moznostech, ty sleduje, analyzuje a poté provede

rozhodnuti. Pfi rozhodovani na jeho pozici se jedna vzdy o nakladovost, hospodarnost
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a navratnost. Respondent odpovida typu K2 — skupinova diskuze, naslouchani ostatnim,

podmeéty k vlastnim nazortim.

Techniku efektivni prezentace pouzivda manazer pii kazdé poradé. Zakladem
prezentaci jsou fotografie a obrazky, nebo jiné grafické podklady. Ridi se hesla: ,, Jeden
obrazek je vice, nez deset stranek textu.“ Pii dilezité prezentaci si urcuje cil, ktery chce
dosahnout. Prezentaci urcuje podle cilové skupiny. Strukturu prezentace si neurcuje,

tvrdi, ze: ,, Charakter mé prdace neni o sloZitych prezentacich “.

Technikou efektivni sebeprezentace se respondent piili§ nezabyva. Rika, Ze praxi
prestal byt nervozni. Jak ¥ika: ,, Rec téla jsem se naucil béhem let. “ ManaZer méa vyhodu
hlubsiho hlasu a dobré artikulace, proto sviij hlas nijak netrénuje. Tato technika

pro manazera tedy neni zddnym problémem.

Techniku efektivni komunikace pouzivd zejména tehdy, kdy obchdzi své podiizené
pfi provozu a zabyva se jejich ¢innostmi. Upfednostituje zasadné osobni komunikaci
a osobni ptistup. Dodrzuje o¢ni kontakt a pii skupinové diskusi dba na nepterusovani se
pracovnikil navzdjem. Pfi komunikaci se ubezpecuje, ze mu druhd strana rozumi.
Vyhradné rozd€luje jazyk podle nizSiho a vyssiho postaveni pracovnikll v organizacni

strukture.

Na techniku efektivniho naslouchani se manazer musi soustfedit, nebot’ jak sam ftika:
,,Jsem velmi neklidny a skacu ostatnim do reci. “ Druhé strané ddva znaky porozuméni.
Vyviji si pfedstavu o konzultované zaleZitosti. Jestlize nerozumi, zeptd se jasnou

a struénou otazkou.

Techniku odmitnuti jak tvrdi respondent: ,, Uz jsem se naucil odmitat, nebot jsem rdd,
Ze jsou veci rozhodnuté.“ A kdyZ se odmita: ,,Jde o tu véc nikoli o clovéka*“, jak tika.
V nékterych piipadech manaZer neposuzuje pozadavek, nebot’ hledi na sviij prvni
dojem, napftiklad: , Neni sympaticky, Spatna prezentace, Spatné krédo firmy, Spatna
zkuSenost. “ Respondent zdsadné nepouziva vymluvy, aby se vyhnul nesrovnalostem
Vv budoucnu. Jeho odmitnuti je stru¢né. Respondent by mél v nékterych ptipadech vice

posuzovat pozadavek a nehledét na sviij prvni dojem.

Techniku FeSeni konflikti pouzivd manaZer neustdle. Jestlize se jedna o konflikty
S podfizenymi pracovniky, snazi se vytvofit pocit, Ze oni vyhrali, pfipadné, ze vyhraly

ob¢ strany. Pti feSeni konflikth mezi pracovniky shromazd'uje argumenty a poté
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rozhodne. Podle O’Bannon (2016) odpovida stylu lisky — rychle feSeny konflikt,

inteligentni feSeni, mozny kompromis.

Pii technice asertivniho chovani pii konfliktech pouziva techniku sebeotevieni, kdy
ostatnim piizna své emoce. Vzdy se detailn¢ dotazuje, aby zjistil o konfliktu co nejvice
informaci. Jak tika: , Kdyz je problém, to je v poradku, ale kdyz problém nastane
podruhé nebo potreti to je Spatne. Diilezité je nevracet se cyklicky k vécem. “ Dotazovat
se na informace ohledné konfliktu je velmi pifinosnou taktikou, respondent tak muze

ziskat velmi cenné udaje.

Time management tidi manazer ve firm¢ sdilenym online kalendafem, kdy navzajem
s kolegy vidi do vyuziti ¢asu. To je velmi pfinosné, nebot’ nevznikaji nesrovnalosti. Den
rozd€luje na useky. Jak tika: ,, Neumim ridit cas, pouze se o jeho Fizeni snazim, je to
velmi slozité.“ Zapisuje si vSechny dilezité denni udélosti. V minulosti se manazeru
stalo, ze Spatn¢ urcil priority. Jak tika: , Stane se, Ze pro kolegy je dand véc prioritou
a pro me pouze banalitou, pak vznikaji problémy . Umi odmitnout osoby, které by svou

konverzaci manazera rusili, ale dodava: ,, Nejvic mé rusi nedostatek casu.

4.3.4 Financ¢ni zhodnoceni

Svij posledni a zasadni netispéch mél manazer pii nakupu elektfiny. Jednalo se
0 uzavieni smlouvy s dodavatelem energie na nasledujici rok a jeho promeskani nejlepsi
nabidky — tedy nejnizsi ceny. Firma ma rocni spotiebu elektiiny 4,2 GW. Cena v tomto
roce byla ptiblizné 1 052,7 K&/MW. Na nasledujici rok nabidl dodavatel 972 K¢/MW.
ManaZer nabidku nepfijal, protoZe cekal na jesté¢ lepSi nabidku. To by dokonce
znamenalo, Ze cena by byla nizs§i nez v pfedchozim roce. Jelikoz se pravdépodobné
na mezinarodnim trhu stala zména, dodavatelska cena vzrostla na 1 188 K¢&/MW.

Tabulka €. 10 ukazuje shrnuti nabidek.

Tabulka 10: respondent €. 3 - finan¢ni zhodnoceni

rok 2016 — 1 052,7 K&/MW * 4 200 MW spotieba 4 421 340 K¢&/rok
1. nabidka — 972 K&/ MW * 4 200 MW spotieba 4 082 400 K¢/rok
rok 2017
2. nabidka — 1 188 K&/ MW * 4 200 MW spotieba 4 989 600 K¢/rok

Zdroj: zpracovano autorkou
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Tuto chybu lze piedkladat Spatnému pouziti techniky rozhodnuti a zarovenn odmitnuti.
Manazer m¢l dukladné posoudit nabidku. Dale také Spatné pouzita technika time
management, nebot’ respondent si Spatné€ urcil prioritu a pouze vyckaval na nastavajici
situaci, avSak ji nijak nefe$il. Respondent na tuto prioritu, v ramci snizeni ro¢nich
nakladu, mél ptikladat vétsi dliraz. Jak jiz bylo zminéno, nasledné to vedlo ke Spatnému

rozhodnuti a odmitnuti.

4.3.5 Zaveér a opatreni

Manazer mohl vyuzit n¢ktery kurz pro manazery. Prikladem je kurz pro spravné fizeni
Casu, planovani, rozhodovani. Na kurzu by manazer stravil ptiblizné 36 hodin, zaplatil
okolo 10 000 K¢&. Kurz by manazerovi pomohl v urceni si priority a ve spravném
rozhodnuti. Samoziejmé by jej vyuZil i1 v budoucich situacich. Déle také mohl projednat
tuto situaci s odbornikem na energetiku ¢i na komoditni burzy, ta by piiblizné stala 2 h
manazerovy prace a na investici odbornikovi mél vénovat alespont 5 000 K¢&. Jak ale
sam fekl, neumi fidit time management, proto neumél vénovat vice ¢asu na analyzu
tohoto problému. Manazerova hodinova mzda je 600 K¢. Navrzené opatieni je shrnuto

V tabulce ¢. 11.

Tabulka 11: respondent ¢. 3 - finan¢ni navrh

600 K& * (36 h kurz + 2 h préce) 22 800 K&
kurz 10 000 K¢
poradce 5000 K¢

celkem néaklady 37 800 K¢

cena energie celkem — 1. vyhodnéjsi nabidka + naklady | 4 120 200 K¢
(4 082 400 K¢& + 37 800 K¢&) =

rozdil — (1. vyhodnéjsi nabidka + naklady) - 2. nabidka | 869 400 K¢
(4 082 400 K¢ + 37 800 K<) - 4 989 600 K& =

Zdroj: zpracovano autorkou

Ptedpoklad je, ze by ostatni ndklady souvisejici s uzavienim nové smlouvy zustaly
stejné. Zde je rozdil v ptiprave a investici oproti nasledku Spatného rozhodnuti. Celkové
naklady za ro¢ni spotiebu elektfiny a peclivéjsi piipravu mohly byt 4 120 200 K¢&. Nyni
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budou tvorit 4 898 600 K¢. Financni rozdil nakladi je v takovém ptipadé 869 400 K¢&.

Tedy takovou ¢astku mohl manazer uSetfit pfi pouziti spravnych technik.

4.3.6 Osobni navrh

- Manazer by se mél soustiedit na eliminaci mrhanim ¢asem pfi ¢ekani a na spravné
sefazeni jednotlivych Cinnosti v Case,

- pfi technice efektivni prezentace kromé urceni cile a vytvofeni struktury Ize
doporucit i pozitivni zaver,

- pfi prezentacich se manaZer nezabyva strukturou ani individualnim urcenim
na cilovou skupinu,

- u techniky naslouchani je velky problém pierusSovat druhou stranu, vkladat do jeji
feci své myslenky a nazory,

- pfi odmitnuti je potieba, aby se manazer vyhnul prvnimu dojmu a poZadavek

dikladné posoudil.

4.4 Respondent ¢. 4

Respondent vystudoval stfedni Skolu ekonomického sméru. Nyni pracuje v odvétvi
dfevozpracujiciho prumyslu. Plasobi na pozici vedouciho oddéleni materialné
technického zabezpeceni. Nyni je respondentovi okolo tficeti péti let a studiem
manazerskych technik se zabyvd zejména pro soukromé ucely a pouze z takovych

obort, které v ném vzbuzuji z4jem. Plisobi na urovni stfedniho managementu.

4.4.1 Pracovni zkuSenosti

V tabulce €. 12 Ize vidét pracovni zkuSenosti respondenta.

Tabulka 12: respondent €. 4 - pracovni zkuSenosti

Odvétvi Napli prace

telefonni operatofi zakaznicky servis — sluzby zédkazniklim
vyroba piirodnich domu montaz a expedice vyrobki

firma strojirenského zaméfeni obchodni oddéleni — export do zahranici

Zdroj: zpracovano autorkou
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4.4.2 Souéasné zameéstnani

Manazer v oddé€leni nakupu je vedoucim dvéma pracovnikiim. Jeho hlavni naplni prace
je zajisténi ndkupu potfebného materidlu, surovin a vybaveni. Manazer vyhledava
vhodné dodavatele, se kterymi nasledn¢ jedna. S dodavateli musi udrzovat stalé kontakt,

komunikovat a vyjednavat.

4.4.3 Pouziti manazerskych technik

Techniku efektivni porady piili§ nepouziva. Rika: ,, Ve chvili, kdy vznikd problém, tak
ho rovnou resime.” Sdm manazer porady nefidi, pouze se jich Ucastni a interpretuje
svou praci a jeji vysledky. Vice tedy pouziva techniku prezentace. Manazerv nazor je:
,,Protoze v soucasné dobé zarizujeme ndkup online a u vétsSiny surovin nevznikaji
skladové zasoby, mizi tak vetsSi strategie a planovani a porady nejsou potieba.

Techniku rozhodnuti pouZivd zejména z hlediska ndkladd. Rika: , Dilezité je, jak
jaké jsou mozné zdasoby a dodavatelské podminky.“ Pti vétSich rozhodnutich odpovida
stylu A2 — manazer se vétSinou rozhoduje sam, podkladem mohou byt nazory ostatnich,

(4

ale véti zejména ve své rozhodnuti.

Techniku efektivni prezentace, jak jiz bylo zminéno, pouziva zejména pfi interpretaci
své prace na poradach. Rika: ,To je o disledné piipravé.“ Je potieba dikladné
naplanovat ndkup 1 s finanénimi vypocty a prezentovat jej ostatnim oddélenim
z takového hlediska, které je pro tyto odd€leni zajimavé a dulezité. Proto manaZzer
potiebuje znat dobte cilovou skupinu, vtomto piipad¢ ostatni oddéleni. PouZziva
dokumentaci dodavateli a své myslenky. Pfed prezentaci odeSle body ostatnim
ucastnikiim, aby znali pfedmét prezentace. Pfiprava je tedy daslednd, respondent se
soustiedi na posluchace, produkty, fakta. Navic se soustiedi pfed svym vystupem
I na nazor ostatnich, fidi se: ,, Vic hlav, vic vi.* Také rad pouziva ptirovnani: ,Je dobré

prirovnani k rodiné ¢i sportu. To vSichni znaji a zajimaji se o to.

Techniku efektivni sebeprezentace pouziva respondent zejména pii nervozité. Tu
odbourava pomoci dechového cvifeni. Soucasti jeho pfipravy na prezentace je

I mluveni do mikrofonu. Dba na fe¢ téla, rovny postoj a jak tika: ,, Nemdvat pazemi.

Pfi vystupu ma v rukou osnovu, jak dodava: ,, Na zaméstnani rukou“. Své vystupovani
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trénuje 1 pfed zrcadlem a nechava ohodnotit svymi blizkymi. Kdyz manazer ztrati

myslenku, publiku to oznami s humorem.

vvvvv

srozumitelné. *“ Dodrzuje drzeni téla a o¢ni kontakt. Dulezité je: ,, Dodrzovat kulturu. “,
tedy drzet se pfedmétu komunikace a vymytit ruseni ostatnich. Respondent dba
na rdznost, zfejmost a jasnost. Pouziva pouze takové terminy, které on sam dobie zna
asnazi se najit zplisob feci, ktery vyhovuje 1 druhé stran¢ a bude pro ni dostatecné

srozumitelny.

Techniku efektivniho naslouchani pouziva zejména tak, ze kdyz do diskuze vstupuje
jind osoba, pfimou vyzvou ji pozadda o pozornost a ticho. Jak fiké: , Chci slyset co
nejvic, abych se vyhnul nedorozumeni.*, pouziva otdzky naptiklad: ,,Chdpu, to tak
spravne?, |, Ted to vyznélo tokovym zpiisobem.*“. Tedy pouziva dotazovani na dané
téma a dava druhé stran¢ najevo, ze se o dany problém zajima. Obcas pouziva i znaky

porozuméni pomoci né€kterych gest. Na konci shrnuje, to co slysel a pochopil.

P¥i technice odmitnuti manaZer mysli na dusledky, které po odmitnuti nastanou. Rika:
., Kdyz néco Zada vedouci, je skoro jasné, ze se musi Fict ano. “ Technikou je, ze: ,, Nikdy
se nesmi zacit veta ,,ne“, to druhd osoba ztrati pozornost a premysli, proc¢ to bylo
Feceno. “ Shromazd'uje informace a teprve poté se rozmysli. | v pfipadé poZzadavku
od vedouci osoby by manazer nemél davat predost myslence, ze odmita osobu, nikoli

pouze pozadavek.

Technika reSeni konflikti manaZeru neni vlastni. Jak fika: ,, Ucéim se zachovat
chladnou hlavu.” Konflikty vétSinou fe§i delSim rozmySlenim nebo impulsivnim
roz€ilenim. Ptiznava: ,,Nekdy resim konflikty i odsouvdanim. “Respondent si umi
uvédomit svou chybu. V poslednim jeho popsaném konfliktu pfiznal, Ze jej fesil velmi

Spatné, pouze rozc¢ilenim, bez asertivity a bez vysledku.

Techniku asertivniho chovani pi#i konfliktech pouziva otevienim se a vysvétlenim
druhému své emoce. Vzdy se snazi porozumét konfliktu a teSit jej. Jak tika: ,,Vyhybdm
se domnénkam a vse stavim na faktech. “ Kdyby manazer pouzival vice technik, které by
prispély k jeho asertivité, 1épe by mohl zvladat konflikty a vyhnout se tak impulsivnimu

rozpolcenému chovani.

Time management se snazi respondent ¥idit, ale fika: ,, Cas se #idi podle nadiizenych. *

Manazer si v bodech zapisuje své plany. Vytvaii si denni harmonogram a k vytyceni
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priorit pouzivd barevné rozliSeni. To je G€inny zpusob pro odliSeni ukold, ale fika:
~Kazdy den prijde néjaka operativa, ktera plan narusi.* Ptiznava, ze Casto ptichazi

neocéekavané situace.

4.4.4 Financni zhodnoceni

Posledni neuspéch spocival ve Spatném vybéru dodavatele. Jednalo se o vyménu
stavajiciho dodavatele za nového, ktery mél potiebny materidl v pozménéné podobé.
Tento materidl ve zkuSebnich testech uspél, kdyz ale firma pfijala celou dodavku,
materidl byl v jiné a Spatn¢ kvalité, byla tedy chyba na stran¢ dodavatele. Dodavka byla
ve stejné hodnoté jako dodavky piedchozi, tedy 162 000 K¢. Diky vyrobé se Spatnym
materidlem, zmetkli ve vyrob¢, zastaveni chodu vyroby se ndklady navysily o 50%

Z ceny dodavky.

Manazer podcenil pifipravu na nové rozhodnuti. Sdm pfiznal, ze to byla chyba
podcenéni problému a navic nedokdzal odhadnout potifebny ¢as na pfipravu a zménu.
Prestoze je jeho pfiprava pii technice rozhodovani duaslednd, v této situaci malo
analyzoval informace od dodavatele a také o dodavateli samotném. Spatné si uréil
prioritu, protoZe si neuvédomil, jaké ndsledky by mohly v pfipadé nelspéchu nastat
ajak sam fikal, bylo to riskantni rozhodnuti. Problém byl i v komunikaci, kdy
s dodavatelem $patné sjednal dodavatelské podminky a ten si nasledné dovolil, v prvni

dodavce, poslat chybny material. Shrnuti neuspéchu je v tabulce €. 13.

Tabulka 13: respondent ¢. 4 - financ¢ni zhodnoceni

cena materialu = 162 000 K¢

50% zvySené naklady = 81 000 K¢

Zdroj: zpracovano autorkou
ManaZerova mzda je pfiblizn€ 170 K¢ a zkuSebni testy materiadlli vyjdou pftiblizné

na 3 000 K¢&.

4.4.5 Zaveér a opatreni

Manazer se mohl pfesvédCit o zméne dodavatele, tedy o zasadni zmén€, provedenim
vice testll materialu, pfipadné otestovat material i od jinych zprostiedkovatell, to by
odpovidalo na 5 dalSich testd. V tomto piipad¢ selhal manazer v technice rozhodnuti,

time managementu i komunikaci. Do piipravy mél vlozit vice ¢asu, odhadem o 10 h
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vice (vyjedndvani, analyza informaci, analyza moZznych nasledkl) a dale mél dbat
I na efektivnéjsi komunikaci s budoucim dodavatelem. Komunikoval s nim pouze pies
komunika¢ni technologie, osobni komunikace by byla efektivnéj§i a pomohla by
k navazani hlubsiho vztahu. Chybou je i $patny time management, opét chybi nastaveni

si dostate¢n¢ dilezité priority na ikol. Navrzena moznost je shrnuta v tabulce ¢. 14.

Tabulka 14: respondent €. 4 - finan¢ni navrh

piiprava 10 h * 170 K&/h = 1700 K¢
5 zkousek navic * 3 000 K¢ = 15 000 K¢
celkem naklady = 16 700 K¢

rozdil nakladdi — 81000 K¢ (Spatny material a | 64 300 K¢
nasledujici naklady) — 16 700 K¢ (naklady na lepsi

ptipravu) =

Zdroj: zpracovano autorkou

Lze ptredpokladat, Ze ostatni souvisejici ndklady by byly stejné, vcetné ndkladi
na materidl. Zde je pouze rozdil v ndkladech pfipravy a naslednych nakladech ztraty.
Spatné provedena aktivita manaZerem stala firmu celkem 81 000 K¢&. Naopak lepsi
ptiprava bez zbyte¢nych naslednych nakladi by stala okolo 16 700 K¢. Financni rozdil
téchto nakladi ¢ini 64 300 K¢, to je Castka, kterd vznikla z divodu pouziti Spatnych

manazerskych technik.

4.4.6 Osobni navrh

- Pti planovani €asu je potfeba urcit ¢as pro neocekavané situace ¢i problémy,

- pfi prezentacich manaZeru chybi ur€eni cile. Vzdy musi védét, ¢eho chee prezentaci
dosahnout. Dal§im doporucenim je pouZzivani pomuicek — flip chart, data projektor,
fyzické dokumenty, aby byla prezentace zajimavéjsi a udrzela pozornost vsech,

- manazeru Ize doporucit fyzicky pohyb pied sebeprezentaci, aby odboural nervozitu,

- manazer by m¢l odmitat podle svych potieb a nutnosti a nebrat ohledy na to, koho
odmita,

- konflikty je potfeba fesit racionalnim zplisobem a drzZet se urc¢itého postoje,

- pfi naslouchdni by mél manazer vice pouzivat nejen fradze, ale 1 znaky

porozuméni, aby druhd osoba védéla, Ze ji vnimé a rozumi.
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4.5 Respondent €. 5

Respondent ma vysokoskolské vzdélani ekonomického sméru a nyni je feditelem
oddéleni pro vyzkum a vyvoj v odvétvi zabyvajicim se dfevozpracujicim pramyslem
a souvisejicimi chemikaliemi. Respondentovi je okolo padesati let a studiem technik se
zabyval zejména v minulosti, kdyz nabyval své manaZerské praxe. Pracuje na urovni

top managementu.

4 5.1 Pracovni zkusenosti

V tabulce ¢. 15 Ize vidét pracovni zkusenosti respondenta.

Tabulka 15: respondent €. 5 - pracovni zkuSenosti

Odvétvi Napln prace
kovovyroba obchodni feditel
modni pramysl referent, obchodnik
pramysl kancelarského nabytku | obchodni feditel

Zdroj: zpracovano autorkou

4.5.2 Souc¢asné zameéstnani

Manazer se zabyva technologiemi zajistujicimi spolehlivy chod vyroby a ostatnich
souvisejicich oddé¢leni. Ve firm¢ je okolo 100 zaméstnancl, manazer ftidi 20

podtizenych.

4.5.3 Pouziti manazerskych technik

Techniku efektivni porady provadi fadnym zapisem z porady, kterym se fidi dny mezi
dalsi poradou. Jak tika: ,, Zdakladem jsou konkrétni lidé s konkrétnimi uikoly a terminy. “
Na poradu se pfipravuje kontrolou téchto tikoli a jejich priibéh nasledné fedi. Rika:
., Studuji neplnéni ukolu praci a pak to resim.* Drzi se zasady, ze porada ma byt co
nejkrat$i. Dodrzuje pravidlo, ze za pozdni piichod bude podfizeny potrestan, jak
ptiznava. Také tika: ,, Porada musi mit spad, abychom vesili konkrétne a jasne dané
ukoly. “ Urcuje si vzdy cil, ktery chce poradou dosdhnout. Drzi se pravidla: ,, Hlavni

JSou zmény, ty znamenaji, ze firma funguje.

Techniku rozhodnuti pouziva zejména demokratickym zplsobem. Rozhodovani se

muZe zucastnit kazdy pracovnik svym ndzorem. ProtoZe manaZer feSi zejména investice
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do novych technologii, fika: ,, Kazda investice musi byt podlozena diikladnymi vypocty.
To znamend, ze diikkladné shromazd’uje informace, které analyzuje a néasledné pouzije
pro rozhodnuti. Spatnou taktikou je, Ze vyhledava tdaje tykajici se pouze finanéni
stranky, m¢l by pozorovat i ostatni informace, které s rozhodnutim souviseji. Podle

teorie Vrooma a Yettona odpovida manazerské rozhodovani stylu K2.

Techniku efektivni prezentace pouziva pii prezentacich na poradach. Pouziva
notebook, pies ktery mtize vstoupit do vSech internich systémt, které slouzi jako
podklad k feSenému problému. Rika: ,, Prezentace Jjsou velmi dulezité. Jedenkrat videt,
vicekrat slyset.* Struktura se skladd z nékolika bodu, které se postupné tesi. Cil je:
., Prezentace musi byt co moznd nejkratsi, nejjednodussi, srozumitelnd, presvédciva.
Dulezitou soucasti jsou praktické priklady . Jestlize se jednd o prezentaci urcenou

zakaznikim, vzdy se skuping pfizplsobi, podle jejiho zajmu.

Techniku efektivni sebeprezentace poznal manazer na nékolika $kolenich, jak fika.
Dulezity je vzhled, spravna fe¢ a znalost probirané problematiky k ziskéni pozornosti
a autority. Na fe€ tcla, trénink nervozity ¢i hlasu tikd: ,, Na to uz nyni neni cas, to musi
byt automatické.” Coz je znak Spatného fizeni ¢asu. Podstatou je: ,,Zajimavy obsah

a zajimava nabidka pro partnera“, tika.

Techniku efektivni komunikace piizpisobuje nejen situaci, ale 1 druhé strané.
Respondent zduraznil nevyhodu Ustni komunikace, a to: ,, VZdy se nékdo miize vymluvit,
Ze to Spatné pochopil, nerozumél, proto je dobré délat zapis. “ Dulezity je o¢ni kontakt,

prestavky pii konverzacich. Respondent pouziva komunikacni technologie minimalné.

Techniku efektivniho naslouchani chape tak: ,,Nejhorsi vedouci je ten, ktery
nenasloucha, neposlechne si nazory. Vzdy musi byt rovnovdha.* Dba na vyjadieni
struénych nazorG vSech zucastnénych. Je si védom: ,, Naslouchani je potieba
povzbuzovat. “ Pouziva otazky zejména k utuzeni pozornosti ostatnich naslouchajicich.
Dulezita je neverbalni komunikace, ta prozrazuje o posluchaci, zda nasloucha ¢i ne.

Manazer pouziva jednoduché znaky porozuméni (kyvnuti, jako souhlas).

Techniku odmitnuti bere velmi jednoduse, tika: ,, Nemiize byt vedouct, ktery neumi rict
ne. Pri snaze vyhovét vsem dojde krozpadu kolektivu.“ Pouziva jasné a strucné
argumenty. Dal§im krokem je: ,, Byt otevieny, nemlzit, nevymlouvat se, nelhat. “ VE&ti, ze
to vSichni oceni. U manaZera rozhoduje potadi dillezitosti pfi posuzovani poZadavku.

‘

Dbé na tec téla, ale fika: ,, Podstata je rozhodnuti a sdélent. *
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Techniku FeSeni konfliktii pouziva zejména pii konfliktech podfizenych. Respondent
zmifuje i rozvazani pracovniho poméru s jiz né¢kolika byvalymi zaméstnanci z rliznych
dtivoda konfliktu. Rika: ,, Kompromis neni reseni, nékdy se musi rozhodnout, jindy se
domluvit. “ Podle O’Bannona (2016) odpovida typu sova — diivéra, nové napady, nazory

vSech, respekt, jasné rozhodnuti.

Techniku asertivniho chovani p¥i konfliktech spojuje respondent s emocemi. Rika:
,,Je dulezité vcitit se do druhého a pochopit jej.“ Znalost asertivity manazer ma, ale

konkrétni asertivni techniky pfi konfliktu nepouziva.

Time management fidi veSskerymi zapisy do svého online systému. Oprostuje se
od feseni snadnych tkolu a nasledného odloZeni slozitych. Riké: ,, Snazim se planovat
a resit pouze zdsadni ukoly, to ale pri takovém pracovnim natlaku nékdy nejde. “ Sleduje
plnéni ukoli, které méa predem naplanované a zapsané. Vyhyba se prokrastinaci ukoli.
Respondent méa systém tiech ukolt: ,, Jeden resim, druhy si pripravuji a na treti cekam,
az mi zbude cas.*, to znamend, Ze si urcuje priority. Respondent studuje odbornou

literaturu o time managementu, proto zna spravné taktiky na fizeni Casu.

4.5.4 Financ¢ni zhodnoceni

Posledni manazeriv neuspéch bylo Spatné uvedeni nové technologie do procesu.
Z ditvodu nedostatku zaméstnancli nahrazuje manazer oddé€leni vyzkumu a vyvoje
lidsky faktor technologicky modernimi stroji. Jednalo se o souc¢astku k vyrobnimu lisu,
kde zamé&stnanec kontroloval jeho provoz a po naplnéni jej pfesypal do zasobniku.
Misto dvou zaméstnanct, ktefi si mohli svou praci ¢asovée fidit (rychlejsi tempo — veétsi
pauzy), byl ke stroji dostate¢ny jeden pracovnik, jehoz pracovni tempo urcoval stroj.
Stim jsou zaméstnanci automaticky nespokojeni. Proto uvedeni takové technologie
do provozu musi byt uskutecnéno piesvédCujici prezentaci stroje a vyhod a piipraveni
zameéstnancl na jisté zmeény, které musi zaméstnanci vnimat jako kladné. Manazer ale

piipravu podcenil. Zaméstnanci technologii odmitli tak, Ze se musela z provozu vyfadit.

Je ziejmé, Ze byla $patné nastavena priorita, na kterou se kladl maly vyznam. Spatng
byla provedena i technika rozhodnuti, nebot manaZer si neshromézdil dostatek
informaci o néazorech podfizenych a moznych dopadech zmény. Déle mél pouzit
techniku spravné prezentace, diky které by pracovniky s technologii fadné seznamil.
Kupni cena stroje byla 800 000 K¢ a hodinova mzda manaZera je ptiblizné 650 K¢&/h.

Stroje byly pofizeny dva, nyni jsou rok ulozeny ve skladu. Ro¢ni mzda jednoho
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zamé&stnance a dals$i mzdové naklady tvoii okolo 300 000 K¢. Tabulka ¢. 16 shrnuje
vydaje.

Tabulka 16: respondent €. 5 - financ¢ni zhodnoceni

koupé technologie = 1600 000 K¢

Zdroj: zpracovano autorkou

Za jinak béznych podminek byla navic uskuteCnéna neuspéSna investice v hodnoté

1 600 000 K¢, ktera ni¢im nepftispéla.

4.5.5 Zaveér a opatreni

Pfed uvedenim nového stroje mél manazer tadné analyzovat praci podfizenych
V provozu, jejich postupy a myslenky pfi praci a nedilnou soucasti je i znalost svych
podfizenych. Na zakladé¢ toho mohl manazer pfipravit prezentaci, ktera by byla
zamétena individudlné na cilovou skupinu pracovnikli v daném useku. Prezentace by
méla jasny cil — presvédCeni podiizenych o vyhodach zmény. Zaroven by manazer
pouzil efektivni sebeprezentaci, kterd by byla soucasti pozitivniho dojmu. Pfed timto
samotnym mél uskutecnit poradu, kde by negativni nazory pracovnikid shromazdil
a na zaklad¢ nich se ptipravoval. Diky poradé by také zjistil dulezitost rozhodnuti, tedy
zésadni prioritu. To vSe vyzaduje spravnou techniku komunikace a zéaroven
naslouchani. Ziskavani poznatkd z procestt prace podtizenych by piiblizné stalo 3 h
Casu. Priprava na poradu a porada samotnd 3 h, analyza nazori a pfiprava
prezentace 6 h, prezentovani 1h. Po prezentaci by mohla nasledovat dalsi porada, kde

by doslo k diskusi a projednavani, pfiblizné 1h. Navrh feseni 1ze vidét v tabulce €. 17.

Tabulka 17: respondent €. 5 - financni navrh

ptiprava 11 h * 650 K¢&/h = 7150 K¢
prezentace, porady 3 h * 650 K¢ = 1950 K¢
celkem naklady = 9100 K¢
naklady + investice (9 100 K¢ + 1 600 000 K¢) = 1609 100 K¢
uSetiené naklady za zaméstnance (2 * 300 000 K¢) | 600 000 K¢

Zdroj: zpracovano autorkou
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Lze ptedpokladat, ze ostatni souvisejici ndklady se zavedenim by byly stejné. Celkova
investice by byla 1 609 100 K&, ta by ro¢né organizaci uSetiila 600 000 K¢ mzdovych
nakladi. Vypoctem je dokdzéno, ze spravné pouziti manazerskych technik by
navratnost investice zajistilo do tfi let a nasledujici roky by dochazelo pouze ke sniZzeni
dalSich nakladd, jiz bez dalsi zasadni investice. Opakem je provedeni Spatnych technik,
kdy byla uskute¢néna Spatna investice za 1 600 000 K¢, kterd nejenze firmu neusetiila

od dal8ich nakladu, ale zaroven neni zaji$téna jeji navratnost.

4 5.6 Osobni navrh

- Manazeru chybi struktura porady a zijem o cilovou skupinu a nasledné
ptizptsobeni, dale chybi shrnuti a pozitivni zakoncenti,

- pfi prezentacich chybi vypracovana struktura a urceni individualniho cile ke kazdé
konkrétni prezentaci,

- manazer pii technice rozhodnuti dostate¢n¢ nedbé na ziskani co nejvice informaci
0 problému,

- pfi technice spravného naslouchdni manazer nepouziva zietelné znaky porozuméni,

- respondent by mél pouzivat pii konfliktech techniku sebeotevieni, kdy vysvétli své
emoce protivnikovi. Manazer se pii konfliktech nedotazuje a neziskdva vice
informaci o daném nazoru, to by v nékterych ptipadech piineslo jednodussi feSeni
konfliktu.

4.6 Shrnuti a vyhodnoceni udaju

Z rozhovora vypliva, ze manazefi nabyvaji spradvného pouziti manazerskych technik
diky své n€kolikaleté praxe v oboru vedeni lidi, vedeni podniku nebo alesponi jeho ¢asti.
VétSina respondentl piiklada cas studiu této problematiky. Jedna se o maly zlomek ¢asu
z diivodu jejich pracovniho vytizeni, jak se vSichni shoduji. Pouze jeden manazer plné
spoléha na své praktické zkuSenosti a svou autoritu, kterou, jak bylo poznat pfi osobnim
setkdni, vjeho vedeném tuseku ma. Naopak jiny respondent studiu technik
a managementu veénuje vétSinu svého pracovniho Casu, nebot’ to jeho pozice v dané

firmé vyzaduje.

Nejhiife zvladatelnou technikou je pro manazery fizeni svého ¢asu. VSichni manazefi se

samoziejmé pokousi zvladat fizeni Casu a pfikladaji time managementu velky dlraz. Jak
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plyne z udaji, néktefi tuto techniku studuji a nachazi prostiedky pro korekci svych
casovych odchylek, jini pfizndvaji, ze time management je pro né¢ jeden z nejhiife
dosazitelnych ukolti. Neurceni si priority a piikladani danému problému maly diraz
amalo casu vede kvelkym finan¢nim rozdilim v rozpoctu firem. To lze vidét
ve finanénim zhodnoceni pouzivani technik manazery v konkrétnich piikladech. Dalsi
shodnou chybou, z hlediska fizeni ¢asu u jednotlivych respondenttl, je nerozlozeni si
¢asu do usekli a nevyhranéni si prostoru na neptfedvidatelné situace. Takto umi pracovat

s ¢asem pouze jeden manazer.

Obecnou chybou respondentti je neurceni si struktury a cile dané techniky. Jedna se
0 prezentaci, poradu, komunikaci, pfipadné¢ i o sebeprezentaci. Manazer musi mit
Ukazdé své cCinnosti vyhranény cil, aby mohl nasledné porovnat své vysledky
s ocekavanim. Struktura je dilezitd pro zaujmuti a pro posloupnost naslednych
logickych kroki béhem dané Cinnosti. Vesmés lze fici, ze manazefi maji obecné
stereotypni pristupy. VétSina se napiiklad pii prezentacich nebo poradiach dokaze
ptizplsobit cilové skuping, ale k témto skupindm maji nasledné neménné stereotypni
postupy. Dalsi opakované chyby se objevuji u techniky odmitnuti a rozhodnuti se.
Respondenti v nékterych piipadech voli subjektivni zajmy a pfistupy, pied odbornym
postojem. Z rozhovora vychazi, ze vliv ma i prvni dojem. Manazefi v piipadé nutnosti
pouzivaji i vymluvy pfi odmitnuti, to se ale snazi eliminovat, nebot’ védi, jaké to pfinasi
riziko. Dobfe zvladnutou technikou je feSeni konfliktl. Zadny z manaZeri neni
cholerické povahy, ani naopak osobou, ktera by konflikty odkladala, vyhybala se jim
nebo je netesila. Celkoveé nejjednodussi technikou je pro respondenty sebeprezentace.

Tu, jak tvrdi vSichni manaZefti, ziskali praxi a zkuSenostmi.

Zde byly popsany nejCastéji opakované nedostatky technik, které se u jednotlivych
manazert shodovaly a dvé nejlépe zvladnuté techniky. V nasledujici tabulce ¢. 18 je

shrnuti chyb kazdé techniky, na které¢ by manazeti méli klast vétsi diraz.
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Tabulka 18: nejcastéjsi chyby provadénych technik

TECHNIKA Porada Rozhodnuti Prezentace Sebeprezentace | Komunikace
-struktura, -mnozstvi -struktura, cil, | -fyzicky trénink | -pfili§ velka
zaméfeni se na informaci, pouziti pro uvolnéni, odbornost
cuyBng | skupinu, cil, nedostatek pomucek a trénink hlasu,
POSTUPY | shrnuti, piesny | zdroju, praktickych feCi téla,

¢as, pozitivni Casové ptikladd, struktura

zakonceni hledisko cilova skupina

Naslouchani Odmitnuti Asertivni Time management

TECHNIKA feSeni
konflikti

-znaky -prvni dojem, | -sebeotevieni, | -Casova rezerva, rozdéleni na
CHYBNE | porozuméni, subjektivni dotazovani, useky, sefazeni Cinnosti, ur€ovani
POSTUPY | dotazovani, zajem, postoje ke priorit, pfesny ¢asovy plan

prerusovani vymluvy konfliktu

Zdroj: zpracovano autorkou

4.7 Doporuéeny navrh na zlepsSeni

Z osobnich rozhovorti bylo ziejmé, Ze kazdy manazer dosahuje Zadoucich a ptiznivych
vysledki opakovanych ¢innosti diky praxi, kterou nabyvaji pravé v prubéhu svého
pusobeni v oboru. To nelze popfit. Dulezité je ale i hledisko studia. Nejen, Ze manazer
ziskava znalosti, které nasledné¢ mize uvést do praxe, ale i piehled o soucasnych
trendech v oblasti vedeni a fizeni lidi a dale ziskava i aktualni a nové zpracované taktiky
manazerskych technik. Protoze ze vzorku zkoumanych manazerti méla vétSina vysokou
Skolu, 1ze doporucit studium na zakladé¢ specializované literatury a odbornych vytiskl ¢i
prispevka.

Dal§im feSenim osvojeni si teoretickych znalosti a zvySeni kvalifikace jsou odborné
kurzy. Ty nabizi n¢kolik instituci a firem, jejichz nabidka je velmi obsahla. Jedna se
0 kratkodobé ¢i dlouhodobé kurzy, v tuzemsku nebo zahranici. Jejich okruh specializace
je velmi Siroky. Jsou to kurzy urené na konkrétni zplisob managementu, na urcitou
situaci spojenou s vedenim lidi, dale podle typu osobnosti nebo konkrétni chyby ¢i
nedostatku. Vzdélavani je zaméfeno bud’ na dané manaZerské funkce a jejich

souvislosti, nebo na ur€it¢é manazZerské techniky. Nabidka se také 1i§i podle urovné
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managementu, pozici, odvétvi a trovné pravomoci. Nekteré firmy nabizi i subjektivné

zamétené feSeni na jednotlivcee.

Pro pozitivni pracovni vysledky, tedy dobfe fungujici fizenou firmu ¢i jeji usek,
napomaha zpétné financni zhodnoceni manazerské prace a zpétna kontrola své prace.
To lze vidét v predeslych kapitolach, kde jsou zhodnoceny odchylky technik jako
naklady ¢i ztraty pro firmu. Jen na zdkladé uvédoméni si chyb a nedostatkti miize

manazer naslednému opakovanému zpochybnéni zamezit.

Jednou z moznosti kontroly své prace je srovnani planovanych vysledku a skuteéné
dosazenych vysledki po uréitém casovém intervalu. To mulze manaZer uskutecnit
na zakladé svého denniho, tydenniho ¢i mé&si¢niho planu. Ten, jak bylo popsano vyse, je
nezbytny pro kazdého uspéSného manazera. Manazer tak zjisti, v ¢em byl UspéSny
anaopak. Kterym zaleZitostem vénoval malo ¢asu a nasledné¢ musel odsouvat jiné
ukoly. Opakem muze byt ukol, ktery nebyl tak ¢asové naro¢ny na tolik vyhranéného
Casu. Zjisti 1 Spatné ¢asové rozlozeni jednotlivych ukolt. Dale rozpozna chybu v uréeni
si priorit. Kterému ukolu ptikladal maly ¢i pfili§ velky diraz. Jeho €asovy plan musi
obsahovat tikoly ze vSech sméri jeho prace. Nevztahuji se tedy jen na dany vedeny usek
nebo ¢innosti vychazejici z jeho pracovni naplné, ale i tikoly souvisejici s vedenim lidi,
jejich ftizeni, kontroly a motivace. Dale vztahu s kolegy a pfipadnymi nadfizenymi.
Zejména musi byt spravné rozdélen podle priorit. Tato ¢ast manaZerskych aktivit byla

pro respondenty velkym problémem.

A dalsi, jiz zminénou moznosti, je finan¢ni kalkulace. Lze fict, Ze se jednéd o konkrétni
vizualni vyjadieni své chyby. Totiz grafické a hodnotové zndzornéni informaci pomaha
nejen ve vybranych manaZerskych technikéach, jako pomticka pro manazera samotného,
ale i pro spravné pouziti techniky ve vztahu manazera ke druhé osob&. Pfispiva totiz
I pfi zhodnoceni technik. Manazer nejdiive ziska konkrétni piehled o jim zavinénych
zbyteénych ztrataich ¢i ndkladech a néslednou dedukci zjisti, kde, pro¢ a z jakého
divodu tuto chybu udélal. Poté mize navrhnout feSeni, které by byvalo efektivnéjsi.
Skute¢né feSeni a navrhovanou mozZnost porovna a zjisti dopady tohoto rozdilu.

Nasledné se stejnym ¢i podobnym chybam, které by opakoval v budoucnu, vyhne.
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5 Zaveér

Tématem bakalarské prace bylo analyzovat vybrané manazerské techniky na vzorku
manazeril a navrhnout mozné zpiisoby zefektivnéni jejich prace. Cilem prace byla
analyza danych technik na konkrétnich manazerech. Literarni piehled obsahuje popis
vybranych manazerskych technik dle jednotlivych autorti. Ti doporucuji rtizné postupy

a taktiky, které vedou k co nejlepsimu vysledku. Nésledné byl proveden rozbor ¢innosti

manazert na zéklad¢ ptipadové studie podlozené fizenymi rozhovory.

Analyza byla provedena na deseti technikach v praktickém pouziti péti manazerd.
Ke zhodnoceni technik dochazelo jednotlivé pro kazdého manazera tak, Ze byly
popsany jejich postupy a jejich taktiky. Z prizkumu vyplyva, Ze manazeti velmi
spoléhaji na ziskani dovednosti z praxe. Diky piipadové studii bylo poznano, ze
schopnost k manazerskym technikdim neni pro kazdého samoziejmosti. Nekteti
manazeii se schopnosti uspé$né¢ho vedeni lidi nebo firmy a tedy schopnosti ptiznivého
pouziti manazerskych technik narodi, jini tuto zptsobilost nabyvaji zkuSenostmi
z pracovniho zivota. Nicmén¢ praktické zkuSenosti jsou pro kazdého manazera
nejcennéj$i z divodu nabyti dovednosti k technikam i z hlediska procviceni si technik.
Kone¢nym vysledkem jsou jednotlivé doporuceni pro kazdého manazera a zaroven
obecné navrhy pro U€inng€j§i praci manazerd, které vychazi z prizkumu znalosti
jednotlivych technik a z finan¢ni kalkulace nedostatkii a doporuceného navrhu. Tato
kalkulace znézorniuje pravdivost a dllezitost chyb. JestliZze by si manaZer hodnotil timto
zpiisobem svou praci, mohl by docilit Zadoucich vysledkli a ptedchazel by tak
opakovani svych chyb. Proto kazdému manazeru byly odeslany vysledky prizkumu,
finanéni zhodnoceni a doporuceni. Respondenti tak mohou zkvalitnit své aktivity
a zvysit sviyj uspéch. Dal§im doporucenim pro zefektivnéni prace jsou odborné kurzy
pro manaZzery, které by pfesné¢ odpovidaly jejich individudlnim potfebam. Jako dalsi

zpiisob byla navrzena prace s ¢asovym planem.

Timto zpiisobem by bylo mozno analyzu rozsitit. Jak manaZzefi vykonavaly vybrané
aktivity pifed doporuc¢enim a jak zménili sviyj postup po finanénim zhodnoceni chyb
a po navrhu zefektivnéni jejich prace. Kazdy respondent v tomto piipadé piijde na to, co
je potiebné pro zlepSeni. Zda doporuc¢ené studium, navrhované kurzy nebo je potieba Si

danou techniku vice osvojit. Zejména si uvédomi svou nejcastéjsi chybu.
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Véiim, ze vysledky analyzy budou pro manazery ptinosem, ktery v budoucnu uplatni
béhem své praxe. Pro mé osobné byla prace velmi uzitecnd. Poznala jsem, jak se
teoretické znalosti daji prakticky pouzit a jak se v praxi odrézi. Velkou vyhodou je
i nabyti znalosti o tak uzivanych technikach, které jsou vhodné pro kazdou situaci
Vv zivoté. A v neposledni fad€, mi bylo potéSenim, poznat manazery, ktefi jsou ve svém
oboru velmi schopni a maji teoretické i praktické znalosti v mnoha smérech. Setkéani

S nimi pro mne bylo velmi pfinosné.
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. Summary and keywords

The object of this work is the Assesssment of Management Techniques. The purpose of
this thesis is an analysis of the use of management techniques and resultant
recommendations for better application of selected techniques. Management techniques
consist of a wide range of managerial activities. They are important for everyone who
acts, behaves and communicates with other people and wants to achieve positive results
during their own activities and work. Each individual technique describes how to carry

out selected activities and right procedures and tactics to achieve the best effect.

At first, 1 chose 10 management techniques which are general and universal. Each
individual and each manager who is in charge of different range of tasks could use
them. After that, 5 particular managers were addressed for this piece of research.

The theoretical part of this thesis focuses on characterisation of selected techniques. The
description is based on recommendations of various authors and contains the

explanation of right procedures and their best and the most convenient application.

In practical part of this thesis selected managers and their application of these
techniques at their work are analysed. The analysis is based on individual interviews.
These interviews have 3 parts. The first part includes the information about manager,
the second part focuses on techniques and methods of management techniques he uses
and the last part of each interview focuses on manager's mistakes related to selected
techniques. The result of this analysis is a comparison of author’s recommendations

with manager’s methods of chosen techniques.

The purpose of presented analysis was to find shortcomings of techniques and to
calculate these mistakes financially. If a manager does not use correct technique during
his own activity, costs related to the task are often bigger and results are more expensive
than they have to be. Both income and expenses are important for each corporation,
therefore the knowledge of management techniques should be an integral part of
manager’'s work. The contribution of presented analysis consist in suggestions how to
put management techniques to better use and how to carry out manager’s work more

effectively to prevent repeating of unnecessary mistakes in the future.

Key words: financial losses, corporation managers, calculations of losses
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