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Vedeni versus Fizeni

> Vedeni je soucasti rizeni
> Vedeni je ovliviiovani a usmérnovani pracovnikd

spravnym smerem

> Rizeni je formalizovany postup, rozdélovani
cinnosti v zajmu efektivity

* Ridit = deélat veci spravne
* Vést = délat spravneé veci



Vedeni

> Uplatnovani moci prostrednictvim pozice,
osobnich schopnosti a znalosti

> Uziti autority v rozhodovacim procesu

> Koordinace cinnosti pracovnik{ a fizeni jejich
usili, které smeéruje k naplnéni cill organizace

> Proces prace s lidmi a zdroji vedouci k vyreseni
zadaneho ukolu



Teorie XaY

Douglas McGregor (1960) — pozorovani v priim.firméach USA

Dosavadni pohled na rizeni lidi — teorie X:

1. Lidé jsou lini a snazi se praci vyhnout.

2. K praci musi byt nuceni systémem odmeén a trestdl, museji
byt kontrolovani.

3. Vyhybaji se odpovednosti a chteji byt rizeni.
4. Existuje mala skupina lidi, pro kterou toto neplati. Ti ridi a
kontroluji ostatni.

(metody primého rizeni a kontroly, odmeny a tresty...)




Teorie XaY

Nova humanisticka teorie Y:

1. Prace je prirozena aktivita jako zabava nebo odpocinek.
2. Clovék rad ptijima odpovédnost.

3. Schopnost samostatného rozhodovani neni jen
zalezitosti malé skupiny lidi.

4. Organizace dostatecné nevyuzivaji tento potencial,
snazi se dirigovat a kontrolovat.

(zaméstnanec jako potencialni, aktivni tvlirce hodnot)



Styl vedeni

» Teorie X a' Y — zakladni vychodisko

» Zakladni typy stylu vedeni

* autokraticky
* participativni

o [liberalni



Styl vedeni

> autokraticky

Tvrda disciplina, hrozba trestl, jednoduché prace

> participativni

Kooperace na reseni Ukolt, narocna komunikace

> liberalni
Vedeni tym{ vysoce kvalifikovanych pracovnikd



Manazerska sit’ (mrizka)

> Robert Blake a Jane Moutonova (1964)
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Situachi vedeni

» Paul Hersey a Ken Blanchard (1969)
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Situacni vedeni

> Nutnost volby konkrétniho stylu vedeni dle konkrétni
situace (zpUsobilost pracovnika, naroc¢nost Ukolu...),
tzn. neexistuje jediny spravny styl vedeni

Prikazovani - direktivni stanoveni Ukol{ a disledna kontrola
Koucovani - rozhoduje vedouci, ale pracuje take s navrhy jinych
Podporovani - participace na rozhodovani, diivéra v podrizené

Delegovani - predavani ukoll a zodpovédnosti podrizenym
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Koncept vidcovstvi

> Konec 20. stoleti

> Transakcni vedeni = sména hodnot (vedouci
ziskava za plat hodnotu prace zamestnance, resp.
naopak), tzn. hodnoty a zajmy jsou rozdilné.

> Transformacni vedeni = vyznavani spolecnych
hodnot a sjednocovani zajmt (vyuzivani prvkd
racionalnich i emocionalnich), uspokojovani vyssich
potreb zameéstnance — atraktivni vize apod.
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Od narizovani k vyjednavani a spolupraci

model ,partnerti®
model , nadrizeny — podrizeny"

VYJEDNAVANI
A SPOLUPRACE

NARIZOVANI
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Taktiky vztahového chovani

MAX [
. o
., r
.0
.

+ A
+ A
proporcionalni distributivni
takticka takticka
linie linie
A-B=0 A+B=0
MIN
Celkova hodnota se

Celkovd hodnota B +B | MPRRo

se méni, neméni se PR
jeji rozdéleni mezi el ez BEn G
partnery partnery




Smena hodnot

Spoluprace: altruismus » racionalni kalkul

Parther A

- nabizi to, co ma pro ného mensi hodnotu nez pro partnera B, naopak poptava to,
co ma pro néj vétsi hodnotu nez to, co nabizi partnerovi B

Partner B

- nabizi to, co ma pro ného mensi hodnotu nez pro partnera A, naopak poptava to,
co ma pro néj véetsi hodnotu nez to, co nabizi partnerovi A

Nabidka manazera (zaméstnavatele)
- mzda, moralni ocenéni, zajimavost prace, podminky prace, zaméstnanecké vyhody...

Nabidka spolupracovnika (zaméstnance)
- kvalifikace, Cas, loajalita, kreativita, vynalozené usili, adaptabilita...



Zaver

>Vas podrizeny je Vasim partnerem.
> Partnerstvi je zalozeno na dobrovolnosti.
»>Rozchod partnert je mozny, je vSak spojen
s transakcnimi naklady.
>Souteéz motivuje partnery ke spolupraci nebo k rozchodu.
»Hodnota roste diky smén€, smenujte mensi hodnotu za

vetsi...



