Ak rolu hraju pri dosahovani tuspechu?

‘ 7 zivote kazdého c¢loveka su

momenty, ktoré st pre neho

tak intenzivne, Ze sa na ne
neda zabudnut. Ked sa pozriem na
nieco - ¢o sa dd nazvat sebavedomym,
objavia sa mi pred o¢ami dva obrazy.
Jeden hned zo zaciatku mojej kariéry
projektového manazéra. Po ziskani
dolezitych praktickych znalosti z pr-
vych projektov v Cechéch, na ktorych
som pracoval ako konzultant, som sa
chcel posunut na poziciu projektového
manazéra. Moje rozhodnutie bolo jas-
né, ale zatial len v mojej hlave. Okrem
tazby stat sa projektovym manaZzérom
mi v hlave virilo nekone¢né mnozstvo
pochybnosti a prekazok, ktoré ma
drzali pri zemi. Na jednej strane ma
moja hlava varovala pred netspechom,
priamou zodpovednostou za projekt
a tim [udi. Na strane druhej bola silna
tizba a jasny ciel. Tento boj som sam
so sebou viedol asi dva mesiace.
Porovnaval som svoje teoretické
znalosti a zru¢nosti viest projekt
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s niekolkoro¢nymi praktickymi
skisenostami ,,seniornej$ich® kole-
gov. Nech som robil ¢okolvek, moja
situdcia sa mi javila stale negativne.
Tuzba ist si za svojim cielom bola sice
teoreticky velmi silna, ale prakticky
na bode mrazu. Odvahu konat mi
dodal kolega, ktory patril medzi mlad-
$ich projektovych manazérov a jeho
Tudsky pristup mi dodal sebavedomie.
Préve realizoval projekt v Rusku. Bol
v novom prostredi a vo vela veciach
odkazany len na vlastné schopnosti.
No napriek tomu $liapal na 120 %

a veril si. Darilo sa mu. Rozumel mojej
situdcii, lebo pred par rokmi prezival
nie¢o podobné.

LEN RAZ MAT TO STASTIE

A DOSTAT SANCU...

Priprava na rozhovor s mojim $éfom
bola dlha. Mal na starosti niekolko
projektov v ramci Eurdpy a stretnut
sa s nim osobne bolo naro¢né. Dostal
som od neho 30 minut na letisku

v Budapesti, ked prilietal z Moskvy.
Ako som ich vyuzil? Prvych 29 mintt
som sa s nim rozpraval o v§etkom
moznom, len nie 0 mojej poziadavke
stat sa projektovym manazérom. Bol
som nervozny a dnes viem, Ze to
nikam neviedlo. Az ked mi povedal,
ze mam poslednu minutu, lebo odcha-
dza, vy$lo to zo mna: ,,Chcem riadit
projekt.“ Jeho reakcia bola pre mna
zarazajuca. Bez akychkolvek emdcii
povedal: ,,OK, bude$ mat projekt.”
Potom dodal s obrovskym tismevom:
»V Rusku ©.“ O sedem dni som s nim
letel do Moskvy, kde som sa na letisku
ucil ¢itat azbuku. Dostal som $ancu
a urobil som vsetko preto, aby som ju
vyuzil na maximum.

ZRUCNOSTI BY AJ BOLI,

LEN SEBAVEDOMIE SA CHULI
KDESI V KUTIKU

Ked som sa s nim po rokoch rozpréaval
o nasom rozhovore, povedal mi, ze uz
dlhsie ¢akal na to, kym sdm naberiem



odvahu a sam sa rozhodnem stat sa
projektovym manazérom a nielen
beznym konzultantom. Vedel, ze
mam dostatocné teoretické znalosti
aj zakladné praktické skusenosti. No
necitil zo mna doveru a istotu v seba
samého. Bol som prekvapeny, ked mi
povedal, Ze veril v moje schopnosti
viest [udi. Videl vo mne ¢loveka, ktory
dokaze nadchnut tim. Viest ho a roz-
vijat jeho schopnosti. Videl vo mne
¢loveka, ktory dokdze obhdjit zvysenie
produktivity a zefektivnenie procesov
pred riaditelmi a majitelmi firiem.
Videl vo mne ¢loveka, ktory dokaze
prevziat zodpovednost za projekt, do-
siahnut planované zlep$enia a priniest
klientom vysledky. Jediny problém
bol, ze v tom ¢ase mdj potencidl videl
on, a nie ja. AZ po rokoch som si uve-
domil, Ze problém nebol v iom, ale
vo mne. On mi veril, ale ja nie. Stale
som sa obzeral okolo seba, porovnaval
som sa s okolim. Svojich kolegov som
déval na piedestal. Ich som precenoval
a seba podcenoval. Jednoduchéa mate-
matika. Cim viac som sa zameriaval
na inych, tym viac som mal problém
uverit vo svoje vlastné schopnosti. Bél
som sa urobit prvy krok, bal som sa
lepsej budtcnosti a s tym suvisiacej
zodpovednosti. Bal som sa $éfovej ne-
gativnej odpovede a zamietnutia. Moj
problém bol jasny: ,,Rie$il som inych
anie seba.“

Mat skusenosti
eSte neznamena,
Ze viem dosahovat
vysledky v praxi

a som uspesny.

SCHOPNOSTI = USPECH?
STASTIE = USPECH?

Paradoxne na mojom prvom ruskom
projekte som stretol vela Specialistov,
ktori boli skveli vo svojej oblasti, ale
nevedeli to vyuzit vo svoj prospech

a v prospech timu. Skveli odbornici

v danej oblasti, ktori ale nemali do-
stato¢né vnimanie svojej sebahodnoty
a dostatok odvahy posuntt sa dalej
vo svojej kariére. Na prvy pohlad boli

velmi sebavedomi, ale akonahle sme
i$li mimo ich oblast zdujmu, stracali
sa. Neboli schopni urobit si vlastny
ndazor, vidief veci v suvislostiach. Ked
bolo potrebné zaujat jasné stanovisko
a rozhodnut, prenechali to radsej

na mna, aby sa vyhli zodpovednosti
ariziku zo zlyhania.

V kazdodennej praxi stretdvam vela
Tudji, ktori vyjadruja svoju nespokoj-
nost s tym, ako je ich oddelenie, pro-
jekt ¢i firma riadend. Hovoria o tom,
ako by to robili oni, ak by mohli. Ked
sa ich spytam na konkrétne navrhy

a poziadam ich, aby svoje navrhy dali
na papier a ponuknem moznost prero-
kovat ich navrhy spolo¢ne s vedenim,
ida radsej na balkon fajcit a stazuju

sa dalej. Ked'sa stretnu s vedenim, len
malokto sa odvazi otvorit citlivé témy.

KDE TO CELE ZACINA?
Prednedavnom som bol so synom

v detskom centre. Skladal si nieco -
podla neho to bol dom - z velkych
legovych stavebnic. Vedla nés sa hral
iny chlapec s otcom. Lepsie povedané
syn podaval otcovi legové tehly a otec
staval dom. Maly chalanisko bol do-
konaly podavac tehal a otec starostlivo
budoval asi ten najvic¢si dom, aky kto
v tomto detskom centre postavil. Otec
bol aj patri¢ne na svoju stavbu hrdy.
Ked zakoncil svoje dielo, chcel si syna
pri nom vyfotit. Ten vsak o giganticka
stavbu nejavil zaujem a radsej sa pre-
sunul k inym hra¢kam. Hral sa potom
s tym, ¢o sam chcel a evidentne ho to
aj bavilo.

V detstve sme si niekolko tisickrat
vypoculi, ako sa veci nemaju robit.
Ako sme nieco urobili zle. Ako mdme
reagovat v rdznych situacidch, ¢i ako
sa spravne rozhodnut a ¢o nerobit. Pre
rodi¢ov je jednoduchsie detom veci
zakazat, ako im narocne vysvetlit ich
pohlad na situaciu a nechat dietatu
moznost urobit si vlastny nazor. Za
vela deti rozhoduju rodicia nielen

v ¢ase, kedy si formuju svoje navyky
prevzatia zodpovednosti a vlastného
nézoru, ale aj v dospelosti. Rodi¢ia im
namiesto zodpovednosti za vlastné
rozhodnutia v$tepuju ich vlastny
nézor. Na prvy podhlad tym svoje deti
aktivne vychovavaju a zdanlivo po-
stivaji dopredu. V samotnej podstate
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ich ale oberajii 0 moznost poucit sa
na vlastnych chybach v ¢ase, ,ked este
o ni¢ nejde®. Ale naozaj o ni¢ nejde?
Brzdia ich v rozvoji vlastnej zodpo-
vednosti za svoje rozhodnutia a ¢iny.
Tym, Ze rozhoduju za svoje deti, obe-
raju ich o schopnost zaujat a obhajit

si svoj vlastny nazor. Deti si vytva-
raju svoju hodnotu na zaklade toho,
ako st vnimané svojim najbliz$im
okolim. Ich sebavedomie je budované
rodi¢mi, priatelmi, u¢itelmi v $kole.
Ak pocuvaju, ako robia veci zle, ako
neposlichaju a aki st rozmaznani, ich
sebavedomie sa rozvija adekvatne...
Podobné spravanie nie je ni¢ nezvy-
¢ajné vo firme, ktora naberd novych
ludi. Ako sa obcas spravame k novym
Iudom vo firme? Netvrdime nahodou,
ze veci vieme najlepsie a mladi maja
malo skusenosti?

SEBAHODNOTA JE AKO SVAL
Cim viac ju trénujeme, tym je silnej-
$ia. Najdolezitej$im krokom pri budo-
vani sebavedomia je schopnost konat.
Pracovat na nie¢com konkrétnom

a sledovat krok po kroku realizdciu
vlastnych cielov. Nie je asi ni¢ horsie,
ako zostat sediet doma medzi $tyrmi
stenami a premyslat o tom, ako som sa
mohol mat lepsie. Casy, ked viano¢né
dar¢eky nosil ,,Dedo Mraz® st za
nami. V realite neexistuje Ziadny
¢arovny prutik alebo zlata rybka,
ktora nam bez nasho pric¢inenia splni
nase tri priania. Bez nasej aktivity sa
nase vysledky nebudu zlepsovat. Ak
sa bojim neuspechu, radsej zostavam
v pasivite. Strach z netspechu je jedna
z najsilnejsich zabran konat.

Na druhej strane prekonanie vlast-
ného strachu a zabran je akcelerator »
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uspechu. Ten, kto sa neboji Celit
svojmu strachu, je na najlepsej ceste
rozvijat svoje sebavedomie. Uspes$ni
ludia si zamerne vyberaji naro¢né
ulohy, aby sa po ich dosiahnuti po-
suvali vpred. A tak krok za krokom
rastli. Vlastny uspech a radost je naj-
silnej$i motivator. S vysledkami rastie
nd$ potencial, sebavedomie a chut
napredovat a dosahovat dalsie lepsie

a naroc¢nejsie vysledky. Nepotrebujem
pocuvat, aky som dobry, ak viem, ze
som dobry. Je to ako s krasou. Ak je
zena peknd, nemusi sa na to pytat
vSetkych okolo seba. Kazdy to vidi.

AKU SEBAHODNOTU

MAJU NASI LUDIA, TAKU
SEBAHODNOTU MA AJ CELA
FIRMA

Kriza. Kriza. Kriza. Od roku 2008 je
kriza jeden z najcastej$ie pouzivanych
argumentov, ak sa veci nedaria. Ak je
nas postoj taky, ze sa iba vyhovarame
na externé prostredie, len straca-

me nasu energiu a ¢as. Schopnost
dosahovat vysledky nam to nezlep-

$i. Trh sa za poslednych par rokov
precistil. O firmy, ktoré nepontikaji
pozadovant hodnotu na trhu, nie je
zaujem. Ak chce firma prosperovat
na dne$nom presytenom trhu, musi
ponukat atraktivne produkty ¢i sluz-
by. V dnesnej dobe si [udia aj firmy
velmi dokladne zvézia, do ¢oho sa im
oplati investovat. Ak nie je o firemné
produkty zaujem, chyba nebude

v zakaznikovi, ale pravdepodobne

v produkte.

To isté plati aj pre sebahodnotu mana-
zéra, resp. ¢loveka vSeobecne. Kazdy
z nds nieco ponuka a niec¢o dostava.
V kazdom vztahu je to nieco iné, ale
princip je rovnaky. ManaZér riadi tim
a Iudia ho re$pektuju. Dosahuju defi-
nované ciele a uspokojuju poziadavky
svojich zakaznikov. Herec ¢i spevak
ponuka svoje umelecké zruc¢nosti

a tesi sa z vda¢ného publika. Rodi¢
vychovava svoje deti a te$i sa z ich
uspechov. Sebahodnota sa neda bu-
dovat na vode. Ak to, ¢o pontikame,
nie je dostatocne atraktivne a tento
stav sa stava trvaly, nasa sebahodnota
bude klesat aj napriek tomu, Ze sme
boli predtym velakrat ispesni.
Prazdna sebahodnota je ako na-
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faknuty baldn, ktory postupne
splasne, ak ho nebudeme pravidelne
dofukovat. Nage sebavedomie nie

je rovnaké pre vSetky oblasti ndsho
zivota. Kazdy ma svoje silné a slabsie
stranky. Uroven nésho sebavedomia
je ina pre rozne aktivity ¢i oblasti
nasho zivota. Napriklad mozeme si
byt isti pri vedeni predajného roz-
hovoru, ale pri ddvani spétnej vazby
uz nepocitujeme taku silna uroven
sebahodnoty.

DA SA SEBAVEDOMIU NAUCIT?
Sebavedomie nie je dedi¢né. Musime
sa ho naucit. Konstatovanie, Ze nieko-
mu chybajt gény na sebavedomie, je
jedna z oblubenych vyhovoriek. Isté
veci si kazdy ¢lovek musi zazit na
vlastnej kozi. Inak nedokaze ziskat
zo situdcie ta esenciu, ktora ho posu-
va vpred a zvySuje mu sebavedomie.
Tak ako nefaj¢iar nikdy nepochopi,
aké narocné je prestat faj¢it. Zdravy
¢lovek nepochopi chorého, ktory
zvitazil nad tazkou chorobou. Stihly
nepochopi, aké je ndro¢né schud-

nut, ak ma obézny ¢lovek zIé navyky.
Radovy zamestnanec nepochopi
manazéra, pretoze nikdy nebol v jeho
kozi. Dobra sprava je, Ze viera v seba
sa da vedomym procesom zvysovat.
Schopnost uspesne zrealizovat kazda
ulohu nie je vysledkom §tastia ¢i
nahody. Vysledky neprichadzaju
skokovito, ale krok po kroku. Malé
uspechy sa postupne kumuluji

a s radostou sa pustat do naro¢nejsich
uloh je jednoduchsie. Ak si verim,
svoje ciele dosahujem s va¢Sou istotou

a hravostou. Ludia okolo mna to vyci-
tia a uveria v moje schopnosti.

AKO BUDOVAT zisk

SEBAHODNOTU?

1. Prestante byt zavisly na tom, co si o vas
myslia ostatni fudia.

2. Budte aktivny - neustdle si davajte
naroc¢nejsie ciele.

3. Teste sa aj z malych uspechov a indpiruj-
te sa nimi.

4. Prekonavajte svoj strach - prekrocte
svoje hranice krok po kroku.

5. Pytajte sa, ak niecomu nerozumiete.

6. Nespoliehajte sa na Stastie — naucte sa
povedat NIE.

7. Realizujte svoje ciele s radostou a chu-
tou - nie z donutenia.

Ludia si ¢asto zamienaju sebadoveru

s aroganciou. Arogancia vznika zo
strachu a neistoty. Sebadovera po-
chadza z pevnosti a integrity. Vysoka
sebahodnota ndim umoznuje lepsie
chdpat Iudi a rozumiet ich skutoénym
potrebam. Len ak spravne pochopime
ludské potreby, vieme ich oslovit a tak
sa stat ziadanym. Viaceri ucastni-

ci projektu ,,Uspech po slovensky*
pomenovali ako najvacsiu prekazku
dosahovania uspechu ich samych. To
isté plati aj o na§om sebavedomi - naj-
va¢s$im zdrojom nasich pochybnosti
sme my sami ©.
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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.




