JAK RYCHLE A EFEKTIVNE VYHODNOTIT SITUACI VE FIRME A
NAPLANOVAT ROZVOJ?

Tato jednoducha technika Vam pomuZe vyhodnotit situaci ve firmé, zjistite na co je tfeba se zaméfit,
aby jste jako jednotlivec ¢i tym efektivné postupovali k cili a plnéni obchodnich plana.

Do kruhu muiZete doplriovat libovolné oblasti:

o zivotni TOVNOVsh,,
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1.Prvi krok je nadefinovani oblasti rozvoje v businessu viz. Kruh, nebo osobnim Zivoté/
partnerstvi, kariera, finance, zdravi, konicky, vzdélavani a rozvoj, smysluplnost...

2. Na skale od 1 do 10 ohodnotte jednotlivé oblasti resp. spokojenost v téchto oblastech.

v jednotlivych oblastech.

3. Pracujete-li na konkrétnim cili polozte si otazku: NA KTERE Z OBLASTi TED POTREBUJI
NEJVICE PRACOVAT TAK, ABYCH DOSAHL CiLE X?

Napf. Cil mze byt zvySeni prodeje produktu klientim/Inzerce, nemovitosti, ziskavani
stavebnich zakazek, vice uzavienych pojistnych smluv, prodanych vozu.... Klient si nadefinuje oblasti,
které utvareji jeho business viz pfikladovy kruh. Po zmapovani jednotlivych oblasti a jejich
vyhodnoceni si mUze klient nadefinovat, Ze ke zlepSeni prodeje dojde, kdyz se zlepsi interni



komunikace. Lepsi atmosféra a jasnost pfinese zlepSeni socidlniho kontextu ve firmé, tym je
dynamictéjsi a to miZze prinést zlepseni obchodnich vysledkd.

Dalsi otazky:napt. Jak mohu zajistit zlepsSeni interni komunikace?

Cilem otazky je jeji kladeni tak, aby umoZriovala rozvoj. Co to Je? Jisté jste slySeli nékdy o
otevienych otdzkach. Oteviend otdzka je takova otdzka, na kterou neni predem zndmad odpovéd.
Tato otazka vybizi k tvofivosti.

Vysledkové orientované koucovani vychdzi z toho, Ze klient ma vSechny potfebné zdroje v sobé.
Neradi, nelé¢i - DUVERUJE, PODPORUJE, ROZVIJI.

Priklad vypInéni kruhu:




