Clenovia obchodngho timu, ktory riadim, sit zamestnancami nasej spolocnosti krdtko, len od zaciatku tohto
roka. Je okiiber a do konca roka zostdvajii necelé dva mesiace, aby moji Ludia splnili obchodné pldny.
Ich vykonnost je viak nizka, ciele a KPI s nie sit zdaleka napinené... Ako mdm jasne nastavit firemné

a timové ocakdvania na vjkonnost? Nasa spolocnost pésobi v oblasti poskytovania shuich,

Hana, Kosice

+

Nastavenie jasnych oakévan tykajuicich sa vykonnosti a hod-
notiaceho procesu by sa malo zadat eite pogas prijimacieho
konania zamestnanca a malo by pokratovat pocas celého
vatahu medzt zamestnancom a manazérom. Je aj vo vasom
zdujme (ako nadriadeného) zistit, & ste s podriadenym hned
od zatiatku na rovnakej vine. Uz potas pracovného pohovoru
Je potrebné vyjasnit si tlohy a zodpovednosti  aj ciele na da-
nej pracovne] pozicii. Kvantitativne ciele treba nastavit uz na
obdobie skiiSobnej lehoty. DoleZitym momentom ndboru za-
mestnanca, resp. thned po fiom, je prediskutovanie ofakavani:
&o sa ofakdva od zamestnanca a &o on méze oéakavat od nad-
riadeného a od firmy. Novi zamestnanci by mali od manazé-
ra ziskaf detailny opis cielov a iloh na nasledujucich 3, 6 a 12
mesiacov, nestati opis préce a tréningovy plan.

Nezabidajte na pravidelnii vykonovi spatnt viizbu v real-
nom Case, ktord prispieva k dosahovaniu nastavenych cie-
Tov. Dalsou dobrou radou je overit si, & zamestnanec sku-
tofne porozumel ofakdvaniam, ktoré st nafiho kladené.
Ciele stanovujte spolotne so zamestnancomn. Namiesto ve-

ty: ,Do konca roka musite oslovif dvesto novych
zdkaznikov.“ moZete povedat: ,,Cheem sa s tebou
porozpravat o tvojich cieloch predaja do konca
roka.* Potom zamestnanca poziadajte, aby pred-
stavil vlastuy pohlad. Pohfad podriadeného bu-
de vii¢Smi realisticky, aviak mal by sa priblizoval
k cielu, ktory by ste stanovili vy sama. Talkymto
procesom dosiahnete silnej§i pocit stotoZnenia
s cielom u zamestnanca a jeho oddanost, preukazete mu res-
pekt a zvysite jeho angaZovanost. Ciele timu aj jednotliveov
vizualizujte napriklad aj na néstenke v kanceldrii alebo pravi-
delnym tyzdennym vyhodnocovanim timovych i individual-
nych vysledkov zasielanych vetkym &lenom timu. Aj tymto
sposobom méZu svoju vykonnost porovnaf s ostatnymi vra-
tane jej vyvoja v ase.
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