KOMUNIKACIA-6

Scenare

Ak ste biznis lider, vaS$i klienti predstavuju niekolko skupin os6b: zamestnanci, S$éfovia,
predstavenstvo a poradcovia, zakaznici, partneri, investori. Je uzitoéné mat scenar s poznamkami,
ako voci kazdej z tychto skupin vystupovat.

1. Manazér-zamestnanec
1. Napinanie pracovnych poziadaviek
e Udaje o predajoch
e Zvisenie vyvoja produktu
e Spatna vazba od zakaznika alebo kvalita produktu
e Udaje o rozpodte
2. Vztahy s kolegami z ostatnych oddeleni (délezité pre integritu a sudrznost firmy)
e Produkt a inZinierstvo
o Marketing a produkt
e Obchod a inZinierstvo
3. Manazment/liderstvo
¢ Vediete/koucujete svojich fudi
e Zbavujete sa tych zlych?
o Kladiete dostato¢ny déraz na nabor?
e Viete svojich fudi viest k hrdinskym vykonom?
4. Inovacie (najlepSia prax)
e Posuvate sa stale dopredu? Myslite na neustale zlepSovanie?
¢ Vyhodnocujete priebezne nové technolégie, nové produkty a najlepsSiu prax?
e Porovnavate sa s tymi najlepSimi v odvetvi/na svete?

2. Stretnutie predstavenstva

Ugelom stretnutia s predstavenstvom je harménia, transparentnost’ a ziskanie rady. Zo stretnutia
chcete odist stym, Ze predstavenstvo podporuje vasu stratégiu a taktiku. Vo vdetkom, o ¢om
s jeho ¢lenmi diskutujete, musite byt Uplne transparentny.

Eric zacginal stretnutie s predstavenstvom kratkym zhrnutim Uspechov a neuspechov za posledny
Stvrtrok. Neuspechom venoval mimoriadnu pozornost (trzby, konkurencia, produkty, byrokracia).
Detailné zhodnotenie vSetkych produktovych a funkénych oblasti spolocnosti s dérazom na kratku
a obsaznu diskusiu zaloZzenu na datach. Déraz nedaval na komunikaénu a pravnu stranku, ale na
produktovych manazérov.

Clenovia predstavenstva sa chcu rozpravat o stratégii a produktoch, nie o beznom fungovani
firmy, sudnych sporoch a administrative.

3. Partneri-spravajte sa ako diplomati

Na to, aby firmy mohli vytvorit’ platformy a uspesné ekosystémy produktov, musia spolupracovat
s partnermi. Kli¢om k uspechu v réznych situaciach je jedno z najstarSich umeni komunikacie-
diplomacia.

Vztahy by mali prebiehat na pragmatickom, nie ideologickom zaklade.
Partneri musia najst spbsob spolocného fungovania. Musia hlfadat spésoby, ako i napriek
rozdielom udrzat a rozvijat vztahy. Partneri maju svoje hodnotové systémy akazdy si hned

vS§imne rozdiely. Prvym krokom uUspesSného budovania vztahov s partnermi je uvedomit si tieto
rozdiely a akceptovat, Ze sa nezmenia. Moralne hodnotenia treba odlozit nabok.
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Vztahy s partnermi by mali spravovat diplomati, ktori budu udrziavat spokojnost na strane
partnera a zaroven potlacat zaujmy vlastnej spolo¢nosti. Je to nie€o iné ako klasicka uloha
obchodnika, ktory sa zameriava na zaujmy firmy a nie partnera.

4. Interview s novinarmi-komunikujte, nehovorte posolstva

Ak komunikujete s novinarmi, dostanete vopred dokument s otazkami, spolu so starostlivo
naformulovanymi odpovedami, ktorych ulohou je &o najviac potlait posolstva, ktoré treba
komunikovat. Tak to prebieha v tradi¢nych firmach.

Uspesné interview je konverzacia plna jedine¢nych poznatkov. Pri konverzacii po&uvate otazky
a snazite sa ich zodpovedat' inteligentne s pouzitim poznatkov a pribehov, ktoré podporuju vase
posolstvo, ale neopakuju ho.

Je narocné viest hlboku diskusiu s novinarom. Novinari sa snazia vyvolat napatie. Musite sa obrnit
hroSou kozou. Vacsinou ludia preto nevedu zaujimavé rozhovory s novinarmi, pretoze je ovela
jednoduchsie nachystat si posolstva ako odhalit’ poznatky.

Ak chcete byt v nejakej oblasti autoritou, najprv musite mat myslienku. Ellen Westova,
komunikacné oddelenie Google.
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