Mnohi majitelia aspesnych fi-
riem casto sami seba oznacu-
ju za brzdu vlastného podni-
ku. V praci travia dlhé hodiny,
vratane vikendov. Obetuju

jej vol'ny cas i rodinny Zivot.
Chcu byt pri kazdom rozhod-
nuti manazérov a o vsetkom
rozhodovat'... Co v takychto
pripadoch radia kouci?

Ked'sef brzdi viastni firmu,
jé cas povolat’kouca

Radi Mario Fondati,
Managing Client
Partner Amrop

Jednym z podstatnych faktorov rozvoja
stkromnych firiem je sebareflexia maji-
tel'a a jeho schopnost’ divat’ sa na vSetky
oblasti svojho biznisu objektivne. To sa
tyka zamestnancov, rodinnych prislus-
nikov, ale aj ich samotnych. Analyzovat’
vSetky pre a proti a vediet’ sa spravne
rozhodnat nie je 'ahké. Vysoké ego,
sebavedomie, htizevnatost’, tvrdohlavost’,
to st vlastnosti, ktoré charakterizuja
takmer kazdého zakladatel'a firmy, ale

tak isto st to vlastnosti, ktoré po urc¢itom

¢ase a na urc¢itom stupni vyvoja firmy
moZu branit' v jej dalSom rozvoji. V praxi
sa stretavame s pripadmi, ked sa maji-
telia donekonec¢na snazia riadit’ vsetky
oblasti vo firme a nie stt ochotni ich
delegovat na svojich kolegov. Utapajt sa
v operative a ,uteka“ im strategicky roz-
voj, nemaju ¢as sa zamysliet' nad d'alsim
smerovanim firmy v neustale sa menia-
com podnikatel'skom prostredi.

Kedy a v akjich situdciach by mal majitel'zasa-
hovat'do chodu firmy a kedy radSej nie?
Majitel’ sa musi rozhodnut, ktoré funkcie
a oblasti vo firme bude zastresovat’

a priamo riadit’. ,Ci bude riaditelom fir-

my a zodpovedat’ za celti operativu alebo

sa stiahne do roly akciondra, ktory ma
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Kouging je forma expertného rozvoja
uréend najma manazérom ¢i majitelom
firiem aplikovana v oblastiach strategic-
kého riadenia, pomoci pri dosahovani
ambicidznych cielov a implementacii
novych strategickych planov. Kouco-
vanym umozriuje zvySovat osobnu
manazérsku efektivitu, vykonnost, vplyv
a autoritu a dosahovat zelané vysledky.
Taktiez dovoluje Uspesne viest zvere-
né procesy a ludsky kapital, efektivne
participovat v dynamicky sa meniacom
prostredi a procese manazmentu zmeny
a posilfovat lojalitu.

Zdroj: Ladislava Molndrova, Talent
Acquisition Partner v Amrope

na starosti stratégiu, inovdcie, nové trhy
a podobne, “ objasiiuje Mario Fondati.
Ak je v operativnhom manazmente, tak

je jeho pozicia jasna a ovplyvriuje chod
firmy na dennej baze. Pokial’ sa vSak
rozhodol prevziat’ ,len“ rolu akcionara,
majitela, ¢lena spravnej rady a na vykon
exekutivy si najal profesionalny manaz-
ment, tak musi byt pripraveny dat’ mu aj
vSetky potrebné kompetencie.

»Teda nezasahovat’ do kazdodennych
rozhodnuti a sledovat’ len vyvoj najdéle-
zitejsich firemnych ukazovatel'ov, ktoré
si s manazmentom odsuhlasil. Schop-
nost’ majitel'ov oddelit’ svoje kompe-
tencie od manazeérskych kompetencii
je ¢asto Achillovou pditou vo vztahu
majitel’ — riaditel’ a jeho pripadné prob-
léemy negativne vplyvajua na chod firmy,“
sprestiuje Fondati. Rozhodnutie, ktoré
kompetencie si majitel ponecha a ktoré
deleguje, je vséak podla neho vel'mi in-
dividualne. Zalezi od mnohych faktorov,
ako je stabilita firmy a jej budtca straté-
gia, vyvoj trhu, zdravotny stav a poten-
cialne iné zaujmy majitel'a ¢i schopnosti
a kvalita firemného manazmentu.

Gasté chyby manazérov vo vztahu k majitelovi:
+ NajcastejSou chybou manazérov je, ze
sa na firmu pozeraji z pohl'adu mana-
Zovania l'udi a procesov a nie z poh-

Padu majitela.

- Pohlad majitel'a nie je o benefitoch
a stazovani sa na ¢as, ktory ¢lo-
vek vo firme stravil, ale o udrzani
schopnosti firmy, obchodného
konceptu, napredovani a v nepo-
slednom rade o tom, aby sa zamest-
nanci v ich firmach citili spo-
kojne.

+ Kou¢ing top manazérom ¢i majitelom
firiem ponuka taky spdsob vedenia, kto-
rym dokaZu sami so sebou a so svojim
timom najst riesSenia aj v dnes-
nych ¢asto neuveritel'ne rychlo
sa meniacich podmienkach tzv.
VUCA WORLD (Volatile, Uncertain,
Complex and Ambiguous — nestaly,
neisty, zloZity a nejednoznacény svet).

$ akiimi témami sa moZno obratit'na kouca,

ak ste Séfom spolognosti?

+ Stojim pred nejakym zasadnym
rozhodnutim (vyzva, prileZitost...)

a mam na to malo ¢asu — alebo ide
o citliva zaleZitost.

+ Potrebujem rychlejsie dosiahnut’
zelané vysledky, zvysit vykon.

+ Pudia v mojej firme nepracuji
tak, ako to od nich Ziadam —
chcem ich vediet lepsie riadit,, viest,,
motivovat.

+ Chcem lepsSie rozumiet 'udom
v mojej firme, vediet' s nimi spo-
lupracovat, komunikovat,, dosahovat
ciele.

+ Potrebujem zvysit vykonnost spo-
lo¢nosti/ timov.

+ Osobné ciele mojich zamestnancov st
v rozpore s ocakavaniami a cielmi
mna ako zamestnavatel’a.

+ Doteraz som bol/a vel'mi Gspesny/a
a tento stav je €oraz t'azsie udrzat),
stoji ma to ¢im dalej tym viac sil.

+ Komplikuji sa moje vztahy,
nerozumiem si s najbliz$imi,
dostavam sa do konfliktov s okolim —
chcel/a by som pracovat a zit' jedno-
duchsie, bez takychto problémov.

+ Potrebujem si lepsie organizovat’
pracu a zivot, lepsie zvladat' svoje
roly, byt’ lepSim $éfom, pracovnikom,
rodi¢om, partnerom.

Zdroj: Amrop
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Radi Radoslav Simon,
Managing Director,
Mercuri International

Majitelia firiem dostavaju do ¢asto
pozicie ,vykonavacov* a suplujt fun-
kciu svojho manaZmentu — stanovuju
operativne ciele. Na druhej strane je
problém, ked ,zamestnany“ manaZment
nema stanovené dlhodobé ciele alebo ich
ma nespravne nastavené. Vzdy je totiz
mozné dosiahnut’ stanovené kratkodobé
ciele, ktoré vSak mézu dlhodobo firme
uskodit’. Napriklad splnia narast podielu
na trhu, ale za aka cenu (ak ublizia mar-
z1), alebo dosiahnu ciele z hl'adiska zisku,
pritom vSak zabudnt na rozvoj firmy a jej
pripravenost’ na dalsie obdobie. Najdole-
ZitejSie a zaroven najtazsie je zabezpecit,
aby vSetci manazéri aj pracovnici vnimali
celu firmu ako ich ,firmu». Miesto, ktoré
sa oplati budovat pre seba a pre zédkazni-
kov. Miesto, kde sa oplati pracovat...

Kedy a v akjich situdciach by mal majitel'zasa-
hovat'do chodu firmy a kedy rad3ej nie?
Majitel firmy, ak nie je aktivny v manaz-
mente, by mal mat’ skor poziciu vizionara
alebo ,ikony*“. Jeho tilohou je nastavit’
ocCakavania smerom k manazmentu —
dlhodobé aj kratkodobé — a tiez sposob,
ako tieto budt merané. Pri dlhodobych
ciel'och je tieZ uzito¢né mat’ stanovenu
postupnost’ ich dosahovania, aby bolo
jasné, ¢i firma ide o¢akavanym smerom.
A tiez musi ziadat’' od manazmentu plan

¢innosti, ako tieto ciele budt dosiahnuté,
vratane zdrojov na to pouzitych. Maji-
tel' vzdy moze tieto plany ,oponovat™,
pripadne neakceptovat — a manaZzéri sa
mozu rozhodnit pre neho nepracovat.

V kazdom pripade by o tom mali hovorit.
Majitel by tieZ mal urcovat, akymi hod-
notami sa bude firma riadit’. Ciele sa daja
dosiahnut’ réznymi spésobmi, ale nie
vSetky su pre kazdého akceptovatel'né —
a toto by mal stanovit’ majitel’.

Ktoré typy koucingovjich metod sa vam
osvedGuji pri kou¢ovani manaiérov?

Pri majitel'och nasi koucovia najc¢astej-
Sie v praxi rieSia ich vnatorné motivy
a ciele podnikania. Dalej st to situécie
spojené s vedenim l'udi,

sktisenostami z biznisu, ktori chapu
ich vnimanie situacie a sveta okolo. Nie
je to tloha pre psycholégov, ale pre
biznis koucov, ktori maja skase-
nosti.

+ Na druhej strane — niekedy klient oc¢a-
kava od kouca, Ze zanho vyriesi vSetky
jeho problémy. Ulohou koué&a nie
je radit’ — to je illoha poradcu /
konzultanta.

+ Kou¢ by mal majitel'ovi najma klast
spravne cielené, ale nie navadza-
jace otazky. Pomocou nich si méze
uvedomit’ niektoré aspekty vlastnic-
tva, realnost’ jeho o¢akavani, pripadne
nasledky ich realizacie.

« Pri takomto pristupe sa majitelovi

napriklad ako ich inspi-— NajdplezitejSie a zaroven najtaz-

rovat’ a pomahat’ im sa

Zepsovat. Tiez ako it~ Si€ j€ Zabezpecit, aby manazéri

a viest manazérov, ¢o robit’
pri stanovovani ich ciel'ov,
ocakavani i motivov. Dole-
Zité st najma spravne cielené otazky, bez
navadzania a ovplyvrniovania. Takto vieme
klientovi pomoct uvedomit’ si, ¢o a ako
chce spravit a ul'ah¢it’ mu jeho rozho-
dovanie tym, Ze mu pomahate pozriet

sa na veci aj z inych uhlov. Cize, celé maj-
strovstvo a spdsob vedenia koucingu, je
v technike kladenia spravnych otazok.

Gasté chyby manaiérov vo vztahu

k majitelovi firmy:

+ NajcastejSou chybou manazérov vo
vzt'ahu k majitel'om je, Ze sa o ciel'o-
ch a sposoboch ich dosiahnutia
nerozpravaju.

+ Majitel napriklad stanovi o¢akavany
zisk a manazment si povie — je to pre-
strelené, ale dame to — ved na niecom
uSetrime a po mne potopa.

+ Problémom manaZmentu je v tomto
pripade jeho kratkodoba orienta-
cia. Teda je to hlavne o komuni-
kacii a otvorenom pristupe.

$ akjmi témami sa moZno obratit'na kouta,

ak ste Séfom spolocnosti?

+ Hovori sa, Ze ,na vrchole je ¢lovek
sam*“. Majitel'om ¢asto chybaja
partneri, s ktorymi sa mézu o nie-
ktorych témach porozpravat, 'udia so

vnimali firmu ako ich vlastnu.

otvoria »iné dimenzie“, moZe sa na
problémy pozriet z inej perspektivy.

Rady pre maijitelbv, na Go dbat'v praxi:

+ Mat viziu firmy, kde ju chca vidiet
za niekol’ko rokov.

« Stanovovat meratel'né ciele,
najméa dlhodobé.

+ Podporovat’ rozvoj zdrojov

potrebnych pre dosiahnutie najmé
dlhodobych ciel'ov.

AK nie sii aktivni v riadeni firmy:

+ Hovorit' s manazmentom o stratégii
dosiahnutia dlhodobych ciel'ov.

+ Nezasahovat' do riadenia firmy, len sle-
dovat sulad kratkodobych ciel'ov, ktoré
stanovuje manazment, s dlhodobymi
ciel'mi majitel'ov.

« Podporit’ ich komunikaciu cez vsetky
urovne riadenia.

Pokial'sii aktivni v riadeni spoloénosti:

+ Komunikovat ciele cez vSetky arovne
riadenia.

+ Pri riadeni si v hlave ,oddelit“ majitel-
skt a manazérsku poziciu, aj ked' je to
niekedy t'azké.

Zdroj: Mercuri International
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