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Program

Predpoklady vykonu

Nase potreby

Po cem touzime

Ovlivhovani lidi

Rozdil mezi vedenim a rfizenim
Vudcovstvi

Firemni kultura



Typy podniku a organizaci

Privatni podniky
Statni podniky, urady, krajske a mistni urady
Prispevkove — rozpoctové organizace

Neziskove organizace



Soukroma firma

Podnika za ucelem dosazeni zisku

Firma ma top management, a.s. ma predstavenstvo a

dozorci radu

Generalni reditel
Odborni reditele
Vedouci odboru

Vedouci oddéleni



Podnik a management

Management je nauka o rizeni organizace

Jde o soubor Cinnosti, které pomahaji
organizovat fungovani organizace

Patri sem
Planovani
Organizovani
kontrola



Strategicke rizeni

Co bude firma vyrabét Ci poskytovat

Jaka bude konkurencni vyhoda — know-how
S jakymi lidmi

Kde a kdy

Jak bude firma usporadana — poskladana
Jaka bude organizacni struktura

Jaka bude firemni kultura

Kde vzit penize na financovani



Planovani

Odhad poptavky — marketing

Odhad prodeju zbozi a sluzeb

Planovani zasob — FIFO

Planovani vyroby a sluzeb

Planovani postu zaméstnancu (vzdélani, praxe)
Planovani energii

Planovani financovani a investic

Planovani procesu



Organizovani

Organizovani vSech ¢innosti spojenych s plnénim
planu

Rizeni a vedeni lidi
Dodrzovani procesu a technologii

Rizeni kapacit stroji a lidi



Kontrola

Kontrola plneni planu

Korekce planu pri nepredvidatelnych okolnostech
Kontrola kvality

Kontrola produktivity prace a pridané hodnoty
Kontrola bezpecnosti prace

Kontrola efektivity vSech Cinnosti

Kontrola navratnosti investic — ROI

Kontrola prubéhu cash - flow



Jednotlive obory - utvary

Marketing

Obchod

Nakup — zasobovani

Skladovani

Vyroba — provoz, priprava vyroby, technologie
Logistika

Financni a ekonomickeé rizeni

Personalistika a fizeni lidskych zdroju, BOZP
Rizeni kvality

Technicky usek, udrzba, investice



Financni
reditel

Vedouci odboru

Vedouci oddéleni




Specificke role managementu

Strategicke rizeni: stanovovani poslani a vize |
provadeci strategické plany.

Rizeni financi: Stanovuje finanéni cile, planuje a ziskava
prostredky pro optimalni financovani téchto cilu, hleda
metody efektivniho fizeni kapitalu, kratkodobé i
dlouhodobé zajisténi finanCni rovnovahy organizace.

Rizeni lidskych zdrojii: dosahovani cilll skrze lidi. Hleda
zpusoby, jak z lidi dostat maximalni vykon a pfidanou
hodnotu.



Specificke role managementu

Marketing: analyza trhu a prostredi, zakaznika a jeho
chovani, ,otevirani dveri® obchodu, rozhodovani o
strategickém zameéreni firmy — co bude vyrabet Ci
poskytovat.

Rizeni kvality: systém k vytvafeni a dodrzovani kvality,
procesu ve prospéch zakazniku.

Rizeni zmén: cely zmé&novy management (podle Pottera),
prizpusobovani firmy novym podminkam, reakce na
zmeny.



Specificke role managementu

Rizeni informaci: cela architektura fizeni informaci k
praci — co lidé potrebuji k praci a k fungovani
organizace.

Krizoveé rizeni: proces vyrovnavani s vyznamnymi a

neocekavanymi informacemi, které ohrozuji existenci
podniku.

Rizeni znalosti, Fizeni vyroby, fizeni inovaci, PR



Urovn€ managementu

Strategicka uroven: dlouhodobé cile a sméry dalsiho
rozvoje firmy — kam bude firma smérovat.

Takticka uroven: realizace strategickych cilu — jejich
rozpad na roCni plany, mésicni plany

Operacni uroven: zakladem fungovani kazde
organizace, kazdodenni naplnovani taktiky a strategie.



Typy manazeru

Top management

Stredni management

Liniovy management — vedouci oddeleni Ci
mistri



Manazerske dovednosti

Lidské dovednosti: sebeduveéra, touha ridit a vést,
charizma, sebeovladani — seberizeni, schopnost
povzbuzovat a vest

Technické dovednosti: schopnost pouzivat specifické
znalosti, techniky, metody a postupy pro realizaci
vykonnych €innosti a procesu.

Koncepcni €innosti: schopnost vidét firmu jako systém,
ktery ma naplfiovat strategické cile. Schopnost tvorit vize
a koncepce, umet planovat a hledat synergie.

Organizacni: Schopnost vytvaret podminky k praci a
organizacni schopnosti.



Manazerske role

Podle Mintzberga

Interpersonalni
Informacni

Rozhodovaci



Interpersonalni role

Figura: reprezentuje organizaci pri ceremonialech a
svou Ucasti vyjadruje zajem na praci urcité skupiny
lidi Ci podporuje urcité hodnoty

Vidce: Realizuje cile prostfednictvim podfizenych.
Snazi se je nadchnout pro cile organizace.
Individualné motivuje, koucuje, povzbuzuje, vede je a
osobnostne i profesné rozviji

Stycny dustojnik: Koordinator s jinymi manazery jak
vV ramci sve organizace tak mimo ni



Informacni role

Pozorovatel: Shromazduje informace o zménach,
prilezitostech a problemech, které mohou mit vliv na
fungovani firmy. Zdroje jsou formalni (porady, média)
a neformalni (sité)

Sifitel informaci: poskytuje daleZité &i vysadni
informace podrizenym.

Mluv¢i: reprezentuje svuj tym Ci organizaci vuci jinym
tymum ¢i organizacim. Brani zajmy tymu Ci
organizace pred jejim napadanim a znevazovanim.



Rozhodovaci role

Podnikatel:

Vymysli, podnécuje a organizuje a projektuje zmeny.
Jako pozorovatel nachazi nové metody, technologie
a postupy na zvyseni efektivity organizace. Vyuziva
prilezitosti, resi problémy a zlepsuje realitu.

Eliminator poruch a resitel rusivych udalosti:
vytvari korekce na vlivy, které ohrozuji dosazeni cilu.
Hlavnim cilem je udrzovani stability.



Rozhodovaci role

Alokator a distributor zdroju: rozhoduje o tom, jak
pridelit omezené disponibilni zdroje — penize, Cas,
moc a zarizeni (nastroje). Usiluje o maximalne
efektivni vyuziti zdroju tak aby pfinasely co nejvétsi
uzitek.

Vyjednavac: s podfizenymi, nadfizenymi, s kolegy, s
odbory, s dodavateli, odberateli, kontrolami a audity,
s mistni a statni administrativou. Cim vy3si
postaveni, tim vice Casu je vénovano vyjednavani.



Zéakladni predpoklad dobrého vykonu

C H C I (motivace)

100 %
vykonu

UMIM MOHU

(znalosti, dovednosti) (podminky)




Predpoklad vykonu

V=P-—]

P — je potencial vykonu
I - je interference, ktera snizuje vykon

Napfr. strach ze selhani, nizka sebeduveéra, stres,
dusna atmosféra, mizerna firemni kultura, autoritativni
sef, nerozhodnost, zavislost na druhych, nizka uroven
znalosti a dovednosti, chybgjici motivace.



Maslowova pyramida potieb

/\ Co je rozumove a co ryze pocitove?

Smiysl zivata

Seberealizace

Uznani, obdiv

Pratelstyf, nékam patfit, socigini potfeby

/ Potreba bezpeci a jistaty

Zakladni potreby: Jidlo, oSaceni,
teplo, spanek, strecha nad hlavo




Po ¢em touzime?

ZAMESTNANEC PO: VEDOUCI PO:
SpravedInosti SpravedInostsi
Povzbuzeni Povzbuzeni
Pochvale od Séfa Pochvale od Séfa
Seberealizaci Seberealizaci
Dobrém Séfovi Iniciativnich a

spolehlivych podrizenych
— Vyniknout v kolektivu Vyniknout mezi vedoucimi

Prijemné atmosfére Pfijemné atmosféie
Rozvoji V8estranném rozvoiji

Jistoté zaméstnani Jistot& zaméstnani



Prunik mnozin zajmu firmy a zameéstnance

Cim v&tsi je pranik zajma firmy a pracovnika, tim je
vyssSi vykon pracovnika a spokojenost na obou
stranach.

\\



Nejdulezit€si vlivy na vykon

Firemni kultura
Osobnost managera

Styl fizeni a vedeni
Moznost vyniknout
Moznost seberealizace
Kolektiv spolupracovniku
Jistota prace

Dostatek penez



Rozdil v rizeni a vedeni

Ridici — manazer pracuje s aktualnim stavem
schopnosti a motivace lidi.

Ape|Uje hlavné Na roZum I|d|, (zasazeni do org, struktury)

Vudce také, ale pracuje hlavné s potencialem
Apeluje hlavne na city, touhy a prani



Rizeni lidi - manazer

Rizeni je vhodné v armade, policii, v zachrannych
tymech, ve firmach ktereé jsou v krizi.

Vyznacuje se hlavne prikazy, zakazy, planovanim
prace podrizenym, detailni kontrolou, nizkou
samostatnosti pracovniku.

Veskera odpovednost je na vedoucim.



Rizeni lidi

Nevyhody?

Nelze oCekavat od pracovniku mnoho
Iniciativy

Hledi jen svého, pouzivaji jen osvedcene
metody a vyslapané cesticky

Pracovnici do prace nevkladaji srdce

V Kkrizovych situacich nemaiji loajalitu k sefovi
Ci k firme

Pri lepsi nabidce odchazeji jinam



Rizeni Iidi - transakéni dohoda

Ve vztahu manazer - podrizeny nejde o nic velkého:

Manazer: Ja si na 8 hodin pronajmu tvé ruce ¢i hlavu
a dam ti za to dvacet tisic, kdyz splnis tuhle normu.

Pracovnik souhlasi a presné si hlida, aby pracoval
jen do vyse sve mzdy.

Jakmile musi pracovat vice, dozaduje se proplaceni
presCasu ne to povaZzuje za krivdu.



Rizeni Iidi - transakéni dohoda

Zamestnavatel ho zajima jen potud, pokud
mu dava jistotu zamestnani.

Pracovnik nema problém odejit kamkoliv
jinam kvuli péti set korunam ci tisicovce.

Manazera si podrizeni mohou vazit Ci z n€j
mit strach.



Orientace na lid1 ¢1 na praci

Orientace na lidi
A

[ide
1de Lidé a prace

Prace

Orientace na praci

>



Lide

,Kazdy umi vyhodit zamestnance nebo snizovat
naklady, ale malokdo umi vytvaret tymy skutecne
motivovanych a odpovédnych zaméstnancu.

Kdyz dokazeme povzbudit ego kazdeho
zamestnance podniku, mizeme prenaset hory.”

Gordon Forward, CEO Chaparral Steel



Lide

,EXxistence podniku je jednoznacne zavisla na kazdodenni
mobilizaci kazdeho dostupného gramu kreativni
inteligence.

Firma dnes muze Celit nepretrzitemu vyvoji a nastraham
okolniho prostredi jediné plnym vyuzitim myslenkovéeho
potencialu vsech svych zaméstnancu”.

~Jen velmi malo firem ma tak rozsahlé intelektualni zdroje,
aby si mohly dovolit bezstarostné plytvat jejich dobrou
polovinou.*

Takeo Miura, CEO of Hitachi



Vedeni lidi

VAL &4

jaky je, musi toho o svych podrizenych hodne vedet.

Klade to vysoké naroky na jednani s lidmi, pouzivat
individualni pristup, pracovat s city podrizenych.

Vedouci musi lidi povzbuzovat, davat jim vyzvy, lakave
predstavovat usekove nebo podnikove cile, musi je
umet nadchnout.

Vede je k samostatnosti.



Vedeni lidi

UCi je vytyCovat si cile dosahovat jich.

Vedouci mnoho svych Cinnosti deleguje, nevadi mu, kdyz
neco zkazi, povzbudi a pokracuje dal v kouCovani.

Vyhody:

Pracovnici jsou iniciativni a pridavaji mnohem vyssi
hodnotu

Do prace vkladaji sveé srdce, na vysledcich jim vice zalezi

V dobach nezdaru jsou k firme i k Séfovi mnohem vice
loajalni.



Vedeni lidi

Dosavadni vyzkum ukazal, ze nejvice efektivni jsou
vedouci s transformacnim stylem vedeni.

Musi mit vizi, ktera dokaze strhnout nasledovniky k
zasadni transformaci reality (20 - 30 % - hlavné vlivnych pracovniku)
Novy vedouci je hlavné vudce, ktery ziskava lidi a méni
Svet.

Transformacni vedouci motivuje nasledovniky, aby
pracovali na vysSich cilich skrze seberealizaci nez
bezprostredni odmenu. Ukazuje cil a vola nasledujte mé!

Také pouziva transakénich prostredku Fizeni.



Vedeni lidi

Transformacni styl

vedeni je postaven na uspokojovani vyssich potreb.
Zatimco transakcni vedouci uspokojuje jen soucasneé

potfeby (penize), transformacni vudce probouzi ve
svych lidech potfeby, o kterym mozna ani nevédéli.

Déla to trojim zpusobem:



Vedeni lidi

1. pozvednutim urovneé uvedomeni o vyznamu a
hodnoté vysledku prace i o cestach, jak jich dosahovat.

Tri kamenici: Mise, vize, strategie

,Nase firma se stane nejvice respektovanou firmou v
CR. Bude si zakazky vybirat - budou Ji svérovany jen
protoze vy jste dobri. Kde jsou nase limity? Jedina
omezeni jsou ta, ktera si sami davame.”



Vedeni lidi

2. PUsobenim na lidi aby své zajmy prevedli na zajmy
tymu a organizace.

.V nasi firme profesnée a lidsky nesmirne vyrostete,
pomuzeme vam splnit vase sny. Stanete se
vynikajicimi odborniky a lepsimi lidmi. Dojdete
naplnéni, Podilite se na uzasné veci. Budujete firmu,
ktera nema obdoby."



Vedeni lidi

3. Zmenou potreb podle Maslowovy pyramidy.

,Zanechate po sobé nesmazatelnou stopu. Vy uz
tady nebudete, ale vase jména a vase vysledky
budou znat vasi nasledovnici. Budou o vas hovorit s
uctou. Kde jinde byste se mohli takto seberealizovat?
Kde jinde dostanete takovou prilezitost?

Kde jinde budete mit tak skvély kolektiv? Kde jinde
se toho tolik naucite? Kde jinde budete mit takovou
Jistotu prace a vysokeho vydélku?”



Vedeni lidi

Transakéni vedouci pracuje uvnitf dané firemni kultury,
prijma jeji ritualy, zvyklosti a modely pri prosazovani
zavedenych hodnot.

Transformacni vidce je méni, vymysli a zavadi nové

hodnoty a kulturni formy, které jej preziji (Bata ve Zliné).

Transformacni vedeni lidi se uskuteCnuje skrze nastroje na
vedeni lidi jako jsou:

charisma

inspirativni vedeni
individualizovana ucta
intelektualni stimulace



Vﬁdc oV StVi - Xenofon

Zdrzenlivost
Poctivost

Davtip

Laskavost
Duchapritomnost
Ohleduplnost
Lidskost

Soucit
Ochota
Odvaha
Uslechtilost
Velkorysost
Taktnost



Vudcovstvi - Montgomery

Odvaha
Sila vule
Iniciativa

Véedomosti



Vudce dneska — ve firmach

Tvorivost

Predvidavost — tvorba vize
Duvéryhodnost - sebeduvéra
PresvedcCivost —

Schopnost motivovat
Poctivost

Ucta k lidem

Odvaha

Vytrvalost - duslednost
Organizacni schopnosti



Vudcovstvi - shrnuti

Udavat spravny smer
Dosahnout jednoty v tymu
Péce o jednotlivce

Konani spravnych rozhodnuti
Raznost

Intuice a predstavivost
Zustat klidny pod tlakem
Smysl pro humor

Inspirovat ostatni

Poctivost



Co ma vudce délat?

Tri oblasti lidskych potreb:

Splnit spolecny ukol
Harmonicky spolupracovat jako tym

Splneni individualnich potreb kazdeho Clena
tymu



UkOly Vﬁdce - Sokrates

Vybrat ty spravne lidi

Ziskat jejich pratelstvi a primet je k dobrovolné
poslusnosti

Vybudovat dobre vztahy mezi jednotlivymi
cleny tymu

Jit prikladem v elanu a pracovitosti



Ukoly viidce dneska

Spravné vybrat lidi

VytycCit cil

Nadchnout lidi

PecCovat o lidi jako sadar — rust
Tymove a individualne motivovat
Dodavat energii

Byt dusledny

Odmenit a pochvalit



Kde to vzit?

Rozhodnuti

Programovani

Koucovani



Priklady

Motivace — krivka motivace

J |,t p‘rl.l’kl ade m — mobil, voda — Alexander, uzkostliva moralka



Charisma

Charisma - silny emoc¢ni vztah k vudci - obdiv,
neobycejna ucta, laska, uznani a duvéra. Nékdy se
pripojuje bazen, slepa vira a oddanost. Je to
nezpochybnovana ,vira v Clovéka a jeho poslani®.

Charismaticti vaudci maji vysokou sebeduvéru, ve svou
kompetenci, oddanost svym nazorum a idealum i
silnou potrebu moci. Vse posiluji technikami
managementu dojmu.



Charisma

Vykresluji podrizenym atraktivni vizi stavu, kam je
chce dovest. To dava jejich praci vyssi smysi.

Povzbuzuje jejich nadseni
Davaji jim pfiklad
Uméeji psychologicky pusobit na city

Snazi se vtélit sve ideje vtélit do podnikovych
pravidel a narizeni.



Inspirativni vedeni

Jeho vyroky jsou vzdy sebenaplnujicim proroctvim:

,ham se to urcité podari”,
,Vy na to mate”,

,VVy to dokazete, ja to vim, kdyby to nebyla pravda,
tak bych vam to nerikal”,

»mate mnoho skrytych schopnosti, o nichz nevite®,

verte si a vse se vam podari.



Inspirativni vedeni

Prave neustalé povzbuzovani, pochvala,
podekovani, sireni dobre nalady je nejvice
inspirativni a motivujici. Jde o palivo pro
srdecni pohon.



Inspirativni vedeni

Diky témto vyrokum dosahnou lidi mnohem vice, nez
kdyby slyseli:

znemam to komu jinemu svérit, tak to pridéluji vam®.

»,INO to jsem zvédav, Jak to dopadne. Kdybych mel
lepSi tym..

No to jsem si mohl myslet ze to zkazite, vzdyt od vas
se neda nic jineho cekat...



Individualizovana ucta

Otcovsky pristup k podrizenym i pres vekovy
rozdil

pratelsky, neformalni pristup
vénuji pozornost i opomijenym ¢lenum tymu

Konzultace se skupinou jako celkem na
poradach



Individualizovana ucta

Individualizovana ucta znamena jednani s kazdym
podle jeho osobnostniho nastaveni - nemuzeme s
kazdym jednat stejne

Naslouchani nazorum kazdému Clenu skupiny

Diskutuje s kazdym, co oCekava od prace, o praci
vedouciho, o firmé, o rodin€, o pranich, obavach,
které se snazi rozptylit.



Intelektualni stimulace

Znamena rozvoj nasledovatelu a zménu jejich osobnosti.
Chapani jejich problému

chapani jejich Zivotni filozofie, viry, pfedsudku,
osobnostniho zalozeni.

Staraji se o vzdélavani podrizenych - posilaji je na studia,
do kursu, sezenou jim mentora nebo kouce.

UCi je myslet v souvislostech, ne jen operativne, ale
chapat podnikovou strateqii.



Intelektualni stimulace

UCi své podfizené mysilet jinak - vice do budoucna a
propojovat sveé cile s cili firmy.

Meni jejich postoje, aby byli Stastngjsi.

Vede je k osobnostnimu rdstu, necha je ucit
prezentacnim dovednostem, aby pak mohli tym nebo
firmu prezentovat na ruznych forech.



Rozdéleni ¢innosti manazera

Kolik ¢asu vénovat cemu

Koncepcni

ETD TR eI a strategicke

Vudc¢i
dovednosti

Technické
dovednosti




Dekuji za pozornost



