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NIE JE CIEL

... ale prostriedok, ako dosahovat svoje ciele.

»Nechaj ma dojest aspon ranajky!!!“
- nervéozne na mna zahuéal moj fran-
ctzsky $éf. Mierne som ho vyviedol
z dobrej nélady, ked som sa ho spytal,
ako mam riesit moj aktudlny problém
s klientom. Predpokladam, ze by ho
to asi tolko nenastvalo, pokial by som
prave neabsolvoval 3-dnovy intenziv-
ny tréning, ktorého témou bolo aj te-
oretické riesenie podobnych situdcii,
v akej som sa prave nachadzal. Ako
pomerne Cerstvy absolvent vysokej
$koly som si z toho nerobil tazku hla-
vu a v duchu som sa smial, ako dobre
som ho dokazal vytocit jednou ,,dobre
polozenou® otdzkou.

Zrejme mylne o¢akaval,
ze ak ma posle na
tréning, ja sa vratim

ako vymeneny. Budem
ovladat vSetky veci, ktoré
boli predmetom tréningu
a) v praxi a bude mat so
Mnou menej prace.

TRIFAZY UCENIA A APLIKACIE
NOVYCH ZNALOST{ V PRAXI
Proces aplikacie novych znalosti do
praxe je narocny. V prvej faze robime
nové veci ¢isto mechanicky. Nevidime
v nich vela pozitiv a berieme nové veci
ako pritaz a obrovsku krivdu. Jednodu-
cho to od nas vyzaduje manazment.
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Klasickym pripadom je zavadzanie
novych riadiacich smernic, pripadne
novy systém reportingu alebo nové
pracovné postupy. Reakcie su zvycajne
rovnaké: ,Vzdy sme to robili takto,
preco by sme to mali menit...“ Ja som
sa s vlnou odporu stretaval pravidelne
pri zavddzani pravidelného 2-hodino-
vého sledovania vyroby vo vyrobnych
firmach. Problémy vznikli na oboch
strandch. Operatori zacali byt pravi-
delne sledovani a museli si znacit, aky
je ich aktudlny stav v porovnani s pla-
nom. Na druhej strane boli majstri,
ktori museli vyjst zo svojich kancela-
rif a v 2-hodinovych intervaloch pre-
chadzali vyrobu. Zrazu museli Celit
negativnym poznamkam operatorov
a museli sa naucit davat spatnu vizbu.
V prvej faze je velmi dolezita kontrola

a najmé podpora zo strany manaz-
mentu. Kazdu prileZitost vratit sa do
starych kolaji Iudia okamzite vyuziju.
Operatori prestavali sledovat aktual-
ny stav vyroby akondhle ich majstri
prestali kontrolovat po 2-hodinovych
intervaloch. Po istom case, ked [udia
dostato¢ne dlho mechanicky vykona-
vaju ¢innosti po novom, stdva sa nova
vec pre nich rutinou. Operatori zacali
vidiet prinosy v 2-hodinovom sledo-
vani vyroby. Vzdy, ked neplnili plan,
museli identifikovat a zaznacit prici-
nu odchylky aktualneho vykonu od
planovaného. Pri¢inou neplnenia pla-
nu neboli vzdy len operatori. Najcas-
tejsie dovody boli nedodany material,
porucha stroja a zI¢é nastavenie stro-

ja. Nielen operdtori, ale aj majstri
zacali mat lepsi prehlad o priebeznom
stave vyroby a uz pocas dia vedeli
flexibilne reagovat na dané odchylky.
Efekt sa zacal dostavovat. Problémy sa
zacali identifikovat, kvantifikovat a to
bol prvy krok k tomu, aby sa zacali aj
riesit. Operatori a majstri sa presunuli
do fazy, ked im pravidelné sledovanie
vyroby prinasalo vyhody. Pochopili,
ze manazment ich ,,tla¢il“ do niecoho,
¢o ma aj pre nich zmysel. Dostali sa
do fazy pochopenia. Ked operitori,
ale aj majstri pochopili, Ze novy systém
im pomaha pri ich préci, zacali ho po-
uzivat este aktivnejsie.

Bolo velmi prijemné sledovat, ako
hodnotili zavedenie pravidelného
2-hodinového sledovania vyroby po
roku vybrani operatori a majstri.
Medzi¢asom Tudia zacali aktivne
pracovat s novym systémom riade-
nia. Dostali sa do tretej fazy. Zacali
sami systém vylepSovat a aktivne ho
rozvijali. Prinasal totiZ vyhody pri-
amo im. Problémy sa riesili a vo fir-
me sa zvy$ila produktivita a zjedno-
dusila praca. Zakladom tspechu kaz-
dého ucenia je benefit pre kone¢ného
uzivatela.

INTERNA VS. EXTERNA
KONTROLA NAD UCENIM

A ROZVOJOM

Nie kazdy ucitel dokaze svojim Zia-
kom ukazat aj prakticku ¢ast ucenia.
Sam som toho prikladom, ked som



niekolko skusok na vysokej $kole robil
len preto, Ze som ich mal v indexe.
Vela predmetov sa mi zdalo byt nao-
zaj zbyto¢nych, priam nezmyselnych.
Hovoril som si, Ze tieto veci nebudem
v zivote potrebovat. Realita bola v§ak
ind. Uz v prvych dnoch prace pre za-
hrani¢nt poradensku firmu som po-
chopil, ze veci, ktoré som sa uc¢il, sa
daju aj aplikovat v praxi. Dokonca, ze
ak by som istym, dovtedy pre mna ne-
zmyselnym matematickym a Statistic-
kym modelom rozumel, bola by moja
pozicia vo firme unikatna. Dévod bol
jasny. Vela kolegov nerozumelo Statis-
tickym porovnaniam. Ten, kto sa vy-
znal, bol ziadany. Skoda, musel som
investovat dalsi ¢as na to, aby som

sa doucil to, ¢o som uz davno mohol
vediet. Rozdiel bol jediny. Teraz som
mal jasni motivaciu sa veci ucit. Po-
treboval som ich a chcel som sa ich
ucit. Bolo mi jasné, Ze investujem do
svojho rozvoja, a tym rastie aj moja
kvalifikdcia a hodnota na trhu.

STYRI FAZY PROCESU UCENIA
A ZISKAVANIA NOVYCH
ZRUCNOSTT{

Dodnes si pamédtam, ked som si prvy-
krat sadol v autoskole za volant auta

a mdj instruktor sa ma spytal, ¢i som
uz niekedy $oféroval auto. Ked som mu
odpovedal nie, zanadaval si a dodal,
kolko ho zase ¢aka roboty. V tom
¢ase som ani len netusil, ¢o vSetko este
neviem v oblasti riadenia auta. Bol som
v prvej zo Styroch faz ucenia sa. Vo
faze nevedomej nekompetencie - ¢lo-
vek nevie, Ze nieco nevie. Nastartoval
som auto a povedal mi, aby som sa
pohol. Zistil som, Ze to bude zaujima-
vy proces. Pouzitie spojky, plynu a brz-
dy mi bolo sice teoreticky jasné, ale po
par metroch mi auto zdochlo. Po ukon-
¢eni prvej jazdy som si bol vedomy, Ze
sa musim ete vela veci naucit, pokial
budem moct zodpovedne a bezpecne
$oférovat auto. Intruktor mi jasne de-
finoval, ako sa rozbiehat, ako dodrzo-
vat bezpe¢nt vzdialenost, kedy preradit
a ako brzdit. Dostal som sa do druhej
fazy ucenia - do fazy vedomej nekom-
petencie - ¢lovek si je vedomy toho, ¢o
nevie a uvedomuje si, Ze je v danej ob-
lasti slaby a musi sa zlepSovat. V tejto
faze sa clovek vedome zacina ucit a pra-

cuje na svojom rozvoji. Pomerne rychlo
som sa dostal do situdcie, ked som cel-
kom dobre $oféroval auto a instruktor
ma chvilil. Presunul som sa do tretej
fazy, ked som si uvedomoval, Ze viem
riadit auto. Ide o fazu vedomej kom-
petencie - clovek si uvedomuje, ze je

v danej ¢innosti dobry a nadalej sa
zlepSuje. V nasledujtcich rokoch som
sa prestuval medzi viacero projektmi

a klientmi a nebolo vynimkou, Ze som
za tyzden odsoféroval viac ako 2500
kilometrov. Soférovanie sa stalo mo-
jou rutinou a ja som spojku, plyn a brz-
du ovlddal podvedome. Prestal som nad
tym, ¢o mam robit, premyslat a uz som
na mojich $oférskych zru¢nostiach ve-
dome nepracoval. Zrazu som sa dostal
do $tvrtej fazy ucenia - do fazy neve-
domej kompetencie - clovek robi veci
podvedome a neuvazuje viac nad nimi,
jednoducho sa realizuju bez jeho ak-
tivneho pri¢inenia. Tato faza je nebez-
pecnd, pretoze prestavame na sebe ve-
dome pracovat. Ak prestivame vedome
rozvijat nase schopnosti, je len otazkou
¢asu, kedy nas prekvapi nova situacia.
Opit sa dostaneme do fazy 1, ked ne-
budeme vediet, ako reagovat a budeme
musiet na svojich schopnostiach zapra-
covat. Nec¢akajme na to, Ze nas zasko-
¢i nova situdcia, ale vedome sa venujme
SVOjmu rozvoju.

NA CO SA ZAMERAT

Uspesni lidri a $§portovci sa zame-
ria vaji na zlepSenie jednej zrucnos-
ti vdanom case. Kazdy manazér je
jedine¢ny a ma svoj $tyl riadenia.
Kazdy manazér je ale len tak dobry,
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aky dobry je jeho tim. Moj kolega mi
raz povedal: ,So mnou musi$ komu-
nikovat jednoducho. Som ako opica:

»monkey see - monkey do“. Vzdy sme
prikladom pre svoj tim. Ci uZ negativ-
ny, alebo pozitivny.

Ak sa momentéalne nachadzam v ob-
lasti, odkial sa chcem posunt vpred,
ale neviem presne ktorym smerom, je
dobré zanalyzovat si svoje tzv. ,,pre-
nosné zruc¢nosti“. Ide o zru¢nosti,
ktoré v pracovnom Zivote vyuziva-
me od pociato¢nej pozicie asistenta
az po poziciu projektového manazéra
viacerych projektov. Su to napriklad
komunika¢né zru¢nosti, schopnosti
networkingu, efektivne rieenie kri-
zovych situdcii, vyjednavacie, ¢i orga-
niza¢né zrucnosti.

POZNAT ABECEDU ESTE
NEZNAMENA, ZE VIEME
CITAT A PISAT

Najvacsia prekazka ucenia je strach

z reality. Strach z toho, Ze sa nam veci
nepodaria tak dobre, ako si predsta-
vujeme. Nie je ni¢ horsie ako pasivita
zo strachu. Ako hovori jedno pris-
lovie: ,,If you don‘t use it, you lose

it ...“ Poznanie procesu ucenia je jed-
nym z prvych krokov k tomu, aby
som sa posunul vpred a stal sa hod-
notnej$i a prinosnejsi pre svoj tim.
Jedina cesta k uspechu je aplikovat
nové poznatky v kazdoden-

nej praxi. -
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...enjoy your change
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MESACNIK PRE OSOBNY A PROFESIONALNY RAST “o%"”

Zisk manaZment je mesacnik, ktory citatelom prinasa praktické
informacie a navody na to:
ako viest a riadit firmu,

ako tspesne podnikat, A4

ako najst spravnych zamestnancov,

ako ich motivovat inou ako finanénou formou,

ako odhalit povalacov,

ako hodnotit a odmeriovat, -

ako vybudovat dobré meno firmy, SA N AJ D E
ako na trhu prerazit a ochromit konkurenciu,

ako pri podnikani usetrit,

ako sa ispesni tali ispeSnyrm, DIERANATRHU,

ako byt spolo¢ensky zodpovedny,

-
ako si ziskat a udrzat zakaznika, K D E UV I D I T E

ako zakaznika nestratit,

ako robit marketing (nielen) na internete,
ako na socialne siete,

ako riadit seba a svoj profesionalny rast,
ako sa stat Llidrom,

ako profesionalne ,nevyhoriet".

ManaZzérom, personalistom, marketérom a podnikatelom poskytuje praxou overené
rady a napady, ktoré smeruju k zvySovaniu zisku v podniku. Viac o mesac¢niku Zisk
manazment najdete na www.ezisk.sk.




