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Devatero technik,
kterymi ziskate cas
vest obchodniky

Cas letil Dobréa zprava je, ze vy jste pilot. Cloveék je v fizeni ¢asu opravdu,az” na
prvnim misté. Pfecteni tohoto ¢lanku vam muize néco dat i tim, ze vam néco
vezme. A pouze ti, kdo jesté neznaji skutecnou cenu cCasu, fikaji:,Cas jsou peni-

"

Ze.

Jitka Sev¢ikova
lektorka emodni inteligence a stress managementu

pousta vedoucich obchod-
Snich tymi chodi na seminare

o time managementu, protoie
jsou nespokojeni se svou pracovni
efektivitou. Neustale premysleji, co
by mohli délat, kdyby méli cas, a co
naopak délat nemohou, protoze
¢as nemaji. Jsou vé¢né frustrovani
z hromady nezvladnutych kol
a nevyvazenosti osobniho a pracov-
niho Zivota, nemaji ¢as na rodinu,
konicky, na sebe. Pfitom staci par
jednoduchych rad a zasad - kdyz si
je osvojite, zvladnete nejenom ma-
nagement svych podfizenych, ale
zbude vam i vice ¢asu na $tastnéjsi
Zivot.
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Séfové obchodnich tymii obvykle
pracuji tak, Ze reaguji na okamzité
vnéjs$i okolnosti. Mnohdy nepte-
mysleji v dlouhodobéjsich perspek-
tivich. Re$i aktudlni obchodni
ptipady, projekty, mezilidské vzta-
hy, spokojenost zakazniki, co den
pfinese. Az kdyzZ se za¢ne u vasich
podrizenych obchodnikd stupiiovat
nespokojenost, v ¢asovém stresu ¢i
pri aktivitach, které neprinaseji oce-
kavané vysledky, za¢nete hloubéji
premyslet o podnétech, pri¢inach
a svych cilech. Poté zjistite, Ze at dé-
late véci sebelépe, vase vnitini po-
city jsou nevyzpytatelné a ne vzidy




v souladu s dosahovanymi vysledky.
Zjistite, ze vlastné nevite, co chcete.

Zalnete vice uvazovat o sob¢
a o svém vnitfnim svété a jste u se-
bepoznani - jednoho ze zakladnich
stavebnich kamen®i emo¢ni inteli-
gence. Zacnete se ptat: Co jsou mé
pracovni a osobni cile, pro tento
meésic, pro tento rok, pro tento Zi-
vot? Ceho chci s tymem svych ob-
chodnikii dosdhnout? Chci skutec-
né vést a budovat obchodni tym,
nebo jen reagovat na sled udalosti?
Znam se? Jsem dobry leader? Ho-
dim se pro tuto praci? Co mé mo-
tivuje? A u ¢eho naopak motivaci
ztracim?

Zkuste se podobné zdlouhavé cesté
s nejistym vysledkem vyhnout tak,
Ze na to pujdete obracené. Nejdrive
si udélejte analyzu stylu své prace,
abyste zbyte¢né nesli proti zakoni-
tostem svého mysleni. Pak své zdro-
je zaméfte nejpravdépodobnéjsim
spravnym smeérem a tento smer za-
¢néte naplnovat ve své kazdodenni
praci. Bude to takovy vas vnitfni
kompas. Nejdulezitéjsi je klast si ty
spravné otazky, byt sam sobé kou-
¢em. Rlst a zamysleni nad sebou
vyzyva k jemné, ale trvalé praci na
sobé.

Co jsou nase navyky, které nas
omezuji dnes a denné? Je to zaby-
vani se mali¢kostmi po prichodu
do préace, kdy jsme nejkreativnéj-
$i? Nebo zapnuti Outlooku, Face-
booku, ICQ ¢i jiného komunika-
toru, rozpracovani prezentace di
tabulky, ..., tékdni myslenek? Lze to
délat i jinak? Za¢neme vstavat o ho-
dinu dfiv. Nebo pravidelné v Sest.
Védomy leader chépe, Ze aby mohl
vstat v $est, musi se dostate¢né vy-
spat, tudiz do postele neptijde asi po
pulnoci. Aby usnul, musi své mys-

Metoda45:15

Metoda 45 : 15 znamena rozdeélit
si praci do celkd, takze se 45
minut budete soustfedit na kon-
krétni ¢innost a omezite veskeré
rusivé vlivy. Dalsich 15 minut
pak vénujete prestdvce na kavu,
protazeni, vyfizeni

zmeskanych
hovord,
stazeni posty,
synchroni-
zaci dat.

lenky zaparkovat a zklidnit, ovladat
je. A umét relaxovat, obzvlasté ve-
cer.

Na zacatek si uvédomte, za co jste
vlastné placeni a jakymi ¢innostmi
dosahujete maximalnich vysledkii -
kdy zvladnete nejefektivnéji obtizny
ukol, pottebujete na néj klid, nebo
naopak rusno, podnéty, kreativni
brainstorming s kolegy? Vyhovu-
je vam oddélené pracovisté, nebo
chcete byt radéji s ¢leny svého tymu?
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Co napomftiZze vaSemu pocitu rov-
novahy v Zivoté? Jaky zpusob pod-
pory je pro vase kolegy dlouhodobé
nejlepsi, ¢im vam pomohou? Tim,
Ze vas ve stanovenych hodinach, na-
ptiklad hodinu po ptichodu do pra-
ce, nebudou rusit nesmyslnymi do-
tazy a telefonaty? Jak se potfebujete
citit? Chcete byt uznéavani, v klidu,
zabezpeceni, ocenéni, nebo naopak
Zit ve zdravé nejistoté? Jaké hodno-
ty jsou pro vas opravdu dtlezité?
Vykon, vztahy v tymu, atmosféra
na pracovisti, nebo naopak - kolik
novych obchodnich ptilezitosti vas
tym ptinesl? Co by vam doporucil
vas §éf, na co se mate zamérit? Které
priority vam v nésledujicim obdobi
pomohou udrzet zadany smér ,va-
$eho kompasu“?

1. Cty¥i typy ukolG

Podstatné je rozdélit si denni tko-
ly na dulezZité, naléhavé, operativni
a zbyte¢né. Kazdy z nas si vétsinou
piSe seznamy ukold, cely den na
nich pracuje a s uspokojenim je od-
$krtava jeden za druhym, aby veder
zjistil, Ze vlastné nic zasadniho pro
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svtj dalsi strategicky rozvoj neudé-
lal.

Podstatné je stanovit si tzv.
MITs = nejdtlezitéjsi tkol dne
(z anglicktho Most Important
Tasks). Stanovujte si maximalné tfi
MITs, z nichz alespon jeden by mél
souviset s dosahovanim jednoho
z vasich cilt. Chcete vice prodavat?
Co pro to udélate pravé dnes? Se-
stavite si osnovu strategie, udélate
SWOT analyzu silnych a slabych
stranek, prilezitosti a hrozeb? Nebo
budete hledat nové obchodni part-

Nové emocni rovnice

Velmi doporucujeme techniku
pfeprogramovani emocnich
rovnic Alese Kaliny — je jednodu-
cha, ucinna, efektivni. Zavedeni
jakéhokoliv navyku trva vzdy
21-90 dni. To znamena kazdo-
dennf opakovani nového vzorce
chovani, az se zautomatizuje.
Nezavadéjte vsak vice nez jeden
az dva navyky soucasné. Funguje
to!
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nery? Najmete do svého oddéleni
dalsiho account managera?

Doporudujeme zacit sledovanim
pracovniho snimku obchodnika: ja-
kymi ¢innostmi travi svij ¢as, ktery
by mél vénovat obchodovani, zda
muze pomoci sdilend asistentka na
zaznamenavani kontakt do CRM
systému nebo propojeni technologii
pro plynulou synchronizaci dat.

2, Cile po reduk¢ni dieté
Spousté vedoucich obchodu ¢ini
problém zaméfit se na jednu jedi-
nou véc, které by hodné obétovali
a uspésné ji dotahli do konce. Zkus-
te zredukovat své zavazky. Zvazte,
zda musite opravdu v$echno udélat
vy. Urgenci nezaplacenych faktur
delegujte na ucetni oddéleni, vyhle-
davani novych obchodnich piilezi-
tosti na oddéleni marketingu. Ne-
stanovujte si prili§ mnoho cilg, ale
o to peclivéji si je vybirejte. Je velmi
dobré si svoje napady - nové poten-
cialni cile - zapsat a nechat je uzrat,
¢asem pripadné prehodnotit, nebo
jim naopak dat prioritu.

3. Pfeprogramovani navyku

Vénujte se zavadéni novych navy-
ka, kultivujte své nezralé emocni
prozivani do zralého, pracujte ne-
jen s informacemi, ale i s emoc-
ni spravou. V hlavé mame hodné
omezujicich emocnich nastaveni,
jakychsi vzorcti ¢i emocnich rovnic,
které se daji urcitymi technikami
preprogramovat. KdyZ se dostane-
me do obdobné situace, nd§ mozek
sahne po tom, co jiz zna, po osvéd-
¢eném vzorci. A nemusi to byt vzdy
rovnice typu ,na stres mi pomuze
Studentska pecet”. Emoc¢ni smyc¢-
kou muze byt i ,,penize si musim za-
slouzit“ nebo ,,na uspéch se vzdycky

Y.<«

nadfu®

4. Ano a ne tady a ted’

Délejte to, co vas opravdu bavi. Na-
ucte se rikat ANO, ale naucte se fi-
kat i jasné NE vécem, které nedélate
radi. Cim vice prostoru date tomu,
co vés bavi, tim dfive a lépe vés to
bude Zivit a budete mnohem $tast-
néjsi.

Zijte tady a ted. Uzivejte si pii-
tomné okamziky. Kdyz nemyslite
na minulost ani na budoucnost, jste
vétsinou vZdy spokojeni. Soustiedte
se pokazdé pravé na to, co délate, at
uz je to myti nadobi nebo priprava
dulezité prezentace.

5. Popustte uzdu improvizaci
Nejsme schopni ovladat ve kolem
nas, nebrafime se improvizaci - at
mate sebelepsi plan, vidy prijde né-
jaka nahodild udalost nebo ¢lovék,
ktefi jej narusi, prekazi. Nékdy jde
o prilezitosti, jindy o rusivé prvky.
To, co se déje, se déje bez naseho
souhlasu: pocasi si bude délat, co
chee, lidé se budou chovat jinak,
nez si prejeme. Naucte se rozliSovat,
co patti do sféry vaseho vlivu a co
do okruhu vaseho zajmu, co miize-
te ovlivnit a co nikoliv.

Udgélejte si soustfedné kruznice:
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uprostred kolecko ,,ja%

kolem néj dalsi kolecko ,sféra

mého vlivu: mam na to vliv?

kolem pak dalsi kruznici ,,sfé-

ra zajmu“: tam spadd napriklad
pocasi, zakony, politicka situace,
zahrani¢ni trhy, ...

Do které sféry spadd momental-
né reSeny problém? Ovlivnime po-
¢asi? Neovlivnime. Muzeme ovliv-
nit prijeti nového zakona o vysi
dani? Asi to také neptjde uplné
snadno. Jedinym Fe$enim je zménit
thel pohledu a pfijmout to. Praco-
vat s touto informaci. Misto abyste
plytvali energii pfi snaze o zménu,
zkuste z toho udélat svoji prilezitost.
Vzdejte se nerealnych ocekavani.

6. Vyhledavejte hajemstvi
ticha

Odpocivejte. Nékdy nemusite délat
nic, a dokonce kvuli tomu ani ne-

musite pocitovat vycitky svédomi.
Nejste stroje, potrebujete odpoci-
nek. Na fyzickou namahu zpravidla
plati duSevni odpocinek, na psy-
chicky napor pomaha naopak fyzic-
ka prace, zahradka, ptiroda, les, pes,
ves, ... — tedy odjet z mésta, pokud
je to mozné. Zpomalte. Zkuste se
asponl na chvili zastavit. To muize-
te i v kanceldfi. Jit se prodychat na
balkon ¢i terasu, umyt si ruce pod
tekouci vodou.

Velmi a¢inny je ritudl Ranni zlatd
hodina. Pokud si vypéstujete navyk
vstavat do ranniho ticha, zanete
den mnohem efektivnéji. S piijem-
nym tempem nespéchani, s vlast-
nim reZimem cviceni, zabéhani si,
$élku caje vypitého v klidu budete
mit po cely den mnohem lepsi na-
ladu. Tteba zazijete ten pocit, kdyz
mate do obéda vse hotovo. Vstat
pred vychodem slunce a uzivat si
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probouzejici se den je nepiekona-
telny zazitek. Mate-li moznost, jdé-
te se podivat na vychod slunce do
ptirody nebo alesponi na zahradu.
Pozorujte svoje myslenky, védomé
zaméfte mysl na to, co je smyslupl-
né. Zbytecné obavy a strachy mize-
te také odbourat — da se to naucit
ur¢itymi technikami i chozenim
»strachu naproti®

7. Manipulace a poziraci ¢asu
Nenechte sebou manipulovat - ani
v komer¢nim svété reklamy, médif
a obchodu, ani mezi lidmi, ktefi se
vas manipulativnimi technikami
snazi dostat tam, kam chtéji. Vzdé-
lavejte sebe a své podtizené v kon-
tramanipula¢nich technikach, odo-
lavejte vSem nutkanim, kterd vas
odvadéji od vasich cil: zapnout si
Facebook, protdhnout si obédovou
pauzu, dat si patou kévu, tlachat
s kolegyni na recepci. Uvédomte si
své zlodéje casu, Internet, zpravy
SMS, lidi, ktefi vas zneuzivaji, ...
Pamatujte, Ze nemusite byt k dispo-
zici 100 % svého casu.

8. Jen jednu véc, ale poradné
Naucte se cilené dostévat se do své-
ho flow, tedy naucit se soustredit na
jednu jedinou véc. Flow je stav my-
sli, jako plynuly provoz na dalnici.
Pokud se vase myslenky fizené vali
maélo sméry, pro mozek je to pri-
jemné. Ve stavu flow - tedy prou-
déni - se mozek mélo namaha. Ma
mensi vydej energie, prestoze je v té
chvili nejvykonnéjsi. To je na prvni
pohled nelogické, zvlast kdyz vibec
nezalezi na tom, na jak velky cil my-
slite.

Kdy?z se na néco moc sousttedite,
mozku je jedno, zda jde o desitky ko-
run, nebo miliardy eur. Je mu jedno,
zda je to celosvétovy problém, nebo
hrajete karty o zapalky. Pro mozek
je to prosté ptijemny stav. To, Ze jste
se do flow dostali, poznate, kdyz
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ztratite pojem o Case, dojde k ¢aso-
vému zkresleni. Zakladem a kli¢em
uspéchu je naucit se koncentrované
sousttedit a zapojit i svou predstavi-
vost. Védci uz mnohokrat dokazali,
ze predstavivost ma mnohem vétsi
silu nez pevna vile.

Zabijte multitasking. Velmi $pat-
né se na néco soustredite, pokud
mate rozdélanych milion véci na-
jednou. Také nedokazete sledovat
film, ¢ist knizku a telefonovat sou-
¢asné. Nebudete nic z toho vnimat
stoprocentné. A stejné budou i vy-
sledky. S tim souvisi také poradek
kolem vas. Kdo ma srovnané véci
kolem sebe, miva srovnané i mys-
lenky v hlavé. Nemyslim tim jen mit
téméf trvale uklizeny pracovni sttl,
ale i kuchyn, spiz, Satnik, plochu
svého PC, ... Neporadek svazuje,
odvadi pozornost jinam. Zbavte se
ho, budete svobodni.

9. Semaforovy restart

Nakonec si zapamatujte osvédcené

semaforové pravidlo. Nestihate-li,

miate-li tendenci zrychlovat s utkvé-

lou predstavou, ze vSe doZenete,

zkuste opacny pristup:

1. zastavte se (¢ervend), rozmyslete
si, co je podstatné, jaka jsou moz-
na resenti;
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2. vyberte to feSeni, které se vam
zda nejvhodnéjsi (oranzova);

3. a pak se do toho pustte (zelend).
Zastavte se, dychejte, zpomalte

a zménte sviyj zivot k lepsimu. Od-

ménou vam budou pfijemné, védo-

mé prozité dny.



