Marek se s kolegy ucastnil Skoleni pro vedouci prodejen, ktefi maji za ukol fidit prodavace
(rozd&lovat jim praci, udit je prodavat, poskytovat jim zpétnou vazbu). Skolitel jim vysvétlil,
jak se poskytuje zpétna vazby, ptidéluji tkoly a u¢i druzi. Vedouci prodejen vzdélavanim na
takova témata jesté neprosli, mnozi z nich vSak na této pozici jiz dlouhou dobu pracuji. Obsah
Skoleni vychazel z nabidky na kli¢, poskytované vybranou lektorskou firmou. Na firmé a
zvoleném skoleni se na zakladé doporuceni z HR oddéleni shodli nadfizeni vedoucich prodejen.
Po skonceni skoleni dostali nadfizeni zpravu o pribéhu skoleni a vysledky ze znalostniho testu,
ktery na konci Skoleni vSichni vedouci prodejen absolvovali. Jakmile se Marek vratil ze Skolenti,
zjistil, Ze tii prodavaci dali vypovéd’ a ve stdvajicim poctu to nezvladnou, tudiz musi zacit sam
prodavat. Namisto Skoleni tedy na dojednané schiizce s nadiizenym probirali nastaly podstav.
Nadfizeny mu vyjadfil pochopeni pro jeho obtiznou situaci a slibil, ze se pokusi co nejrychleji

najit ndhradu, aby mél Marek vice prostoru vénovat se vedeni.

1. Identifikujte silné a slabé stranky nastaveného rozvoje.
2. Navrhnéte zmény, které by pomohly vyiesit ,,mezery* v nastaveném procesu.

3. Opfete navrhy svych zmén o odbornou literaturu, piipadné o logické argumenty.



