Osobni rozvoj

Co byste udelali,
kdybyste se nestydeli?

Sedé podzimni dny kromé zachumlani se uvniti, podzimni chandry, vird,
Unavy pfinaseji vice myslenek na celkové moudry zdravy zivot, udrzitelnou
praci v ném pro vas i vase kolegy. Uvédomujeme si (nebo bychom meéli),

ze sebe nemUzeme vycerpat, vyCerpat dlouhodobég, Ze nase fyzické zdroje
jsou Vv jistém smyslu konecné. Stejné to plati pro nase kolegy a zaméstnance.
Vyplati se proto popfemyslet, pro koho chceme v dlouhodobém horizontu
pracovat a pro koho uz méne.
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& smysl délat s klienty, kde davate po zakézce své

praci sama kladna oznaceni — hezka prace, zabav-

nd, skvélé formulace, dobre zaplacena, jednodu-

chd, narocna, pritom nabijejici, detektivka, kterou

jsme vyfesili. Jestli zakdzkdm pro klienta davate
pro vas pozitivni metafory a piidavna jména, pak to jsou zakazky
presné pro vas. Jestli u nich neni Uplné spradvné nastavena cena,
pak by jeji prejednani nemélo byt velkym problémem.

Pokud vsaknaadresu klienta u vas v kancelafi padaji pfirovnani
typu: ten nas tyranizuje; mysli si, ze jsme hadr, kterym vse vytre;
délat pro néj je nuda; to je vopruz; odména jak pro zebraka. Vim,
ted’ uzivam hodné ostra a nespisovna slova, lec jsou ze Zivota.
Radikalni upfimnost vici sobé a nékterym klientdim je namisté.
Bez ostrého fezu to tézko pUjde spokojené dal.
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Vztah s klientem, kde neméte pocit spravedlivé odmény, neni
pro vas dlouhodobé udrzitelny. To jsme uz probirali pred ¢asem
u zamysleni nad fakturaci a jaké pocity mame u podpisu nejdule-
zitéjsiho dopisu nasemu klientovi = faktury.

Ondrej Choc v minulém e-Bulletinu zmiroval trojroli, ve které
se v podnikdni jako danovi poradci ¢asto nachdzime. Jsme maji-
telem své firmy, jednatelem v ni a také pInime roli dariového ex-
perta. Podivejme se na nase klienty a zakézky optikou téchto roli
a optikou naseho strachu i studu.

Co byste udélali, kdybyste se nebali?

Co byste udélali, kdybyste se
nestydéli?

V koucovani se obcas poklada otdzka: ,Co bys ted udélal, kdy-
by ses nebal?” Je to velmi silna otazka a vétsinou pfivede kouco-
vaného k odvdzné myslence. Mné se v praci s mymi klienty jesté
vice osvédcila otézka: ,Co bys udélal, kdyby ses nestydél?” Stud
je velmi hluboka emoce a blokuje nds vic, nez si myslime. V byz-
nysu, praci se ¢astéji stydime, nez bojime.

Jak mohu silné otézky aplikovat na nasi trojroli? llustruji na pfi-
kladu:

[ Jako majitel si promyslite, Ze dalsich 5 let z firmy chcete mit
2 miliony K¢ zisku kazZdy rok. Pak chcete utlumit svou cinnost
a firmu predat. Reknete to beze studu a strachu svému jed-
nateli.

[ Jako jednatel hrdinné uvdzite, Ze charitu mizete délat ma-
ximdlné pro 10 % klienti a Ze to bude jen skutecnd bohulibd
cinnost pro subjekty, které maji dopad v komunité. Vsichni
ostatni klienti budou mit ceny se zdravou slusnou ziskovou
prirdzkou. Bez uzardéni nerozklepanym hlasem ozndmite
svému expertovi, tedy sobé a také koleglim ve firmé, ze s né-
kterymi klienty bude treba se citlivé rozloucit. Naopak Ze si vy-
tvorite prostor pro nové klienty z oblasti, kterym se chcete vice
vénovat.

[ Jako expert si oddechnete, Ze vds well-being — celkové zdravé
byti — bude zachovdn, mdte vnitini souhlas jednatele a majitele
v sobé, Ze opravdu neni cilem vaseho podnikdni pracovat pro
kazdého za kazdou cenu. Mdte vnitiné jasno, Ze muzZete nechat
nékteré poptdvky leZet. Konecné se muzete pustit do nabizeni
komplexni sprdvy majetku pro vlastniky firem. Jakmile se vniti-
né pevné rozhodnete, samotnd komunikace s klientem uz nebu-
de tézkd.

Priklad( situaci, kdy se vnitiné stydime, a proto néco nedélame
nebo naopak déldme, i kdyz nechceme, kazdy par mame. Kdybys-
te se nestydéli, fekli byste napfiklad:

[ Velmi klidné milému klientovi, Ze vas s nim sice bavi

pracovat, Ze hodnota vasi prace je uz davno jind, proto
zvysujete cenu o tfetinu.
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J Svému kolegovi, at chodi na viechny prodejni schiizky
s klienty on, ze vy budete v zdzemi psat vSechna stanoviska.

] Ze chcete chodit na schiizky s nim a naucit se jeho
komunikaéni triky.

] Ze chcete pracovat z domova kazdé dopoledne sdm a az
pak pfijit do kanceldfe a vénovat se ostatnim.

] Ze také méte ambici stat se ve firmé vétsinovym partnerem,
Ze jen nevite, jak na to.

] Ze patky nepracujete.

I Ze... cokoliv.

Oteviené artikulujte své dosud skryté potfeby pfed svym spo-
le¢nikem, kolegou, celym tymem, partnerem doma, détem.

Kdy jindy vse fict nez koncem roku, at v tom novém uz je nové.
Takze - Co byste udélali, kdybyste se nestydéli/nebali?
Vas moudry zdravy Zivot za chvili odvahy stoji.
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