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MODELOVÁ SITUACE: 

ZPĚTNÁ VAZBA A ZADÁNÍ ÚKOLU PODŘÍZENÉMU –  

„MYCAR“  
 

TYP MODELOVÉ SITUACE 

 

Účastník je v roli obchodního ředitele výrobního podniku a setkává se se svým podřízeným manažerem, 
vedoucím jedné z obchodních poboček. Cílem účastníka je dovést podřízeného ke změně jeho 
manažerského stylu (zlepšit dovednost poskytování zpětné vazby, s akcentem na sdělování negativ  
a nepopulárních informací) a pracovního stylu (zvýšit systematičnost, pečlivost a metodičnost). Dále má 
účastník za cíl motivovat podřízeného a získat jej pro nové úkoly (převzít vedení jiné, méně úspěšné 
pobočky, realizace auditu stávajících podřízených a provedení nutných personálních změn).  
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▪ informace k modelové situaci 

▪ instrukce pro modelovou situaci 

▪ zadání pro sparing-partnery 

▪ hodnotící arch 

▪ zadání pro účastníky 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Obsah setu: 

Tento materiál je duševním vlastnictvím společnosti TCC s.r.o. Zakoupením tohoto materiálu propůjčuje společnost TCC s.r.o. 

kupujícímu právo používat jej v rámci své organizace, výslovně uvedené v objednávce. Kupující nemá právo s tímto materiálem 

nakládat mimo tuto organizaci či poskytovat jej a šířit dál. Kupující má právo dílo rozmnožovat, pouze a pro vlastní interní potřebu. 

Kupující je povinen chránit a dodržovat autorská práva společnosti TCC s.r.o. a zodpovídá za dodržování tohoto práva svými 

zaměstnanci a dalšími subjekty, jejichž seznámení s obsahem je nezbytné pro jeho účelné užívání. 
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INFORMACE K MODELOVÉ SITUACI 

 
Název modelové situace: „MyCAR“ (Zpětná vazba a zadání úkolu podřízenému) 

 

Využití pro pozice: 

▪ střední manažerské, regionální vedoucí, manažeři teamleaderů 

 

Zaměření modelové situace: zpětná vazba, motivace, zadání úkolu, vedení jednání, orientace na cíl, komunikační 

dovednosti, argumentace, zvládání námitek, manažerský styl 

Modelovou situaci je možné podle potřeby použít jako celek nebo pouze její část. Modelová situace se tematicky 

zaměřuje na: 

část A) podání zpětné vazby pracovníkovi 

část B) zadání úkolu pracovníkovi 

 

V rámci modelové situace můžete hodnotit, zda účastník: 

▪ poskytuje otevřenou a vyváženou zpětnou vazbu 

▪ zapojuje motivaci, využívá vhodných motivačních prvků a pracuje s cílenou motivací  

▪ sděluje cíl a smysl úkolu, sděluje požadavky a parametry úkolu, jeho výstupů a systému kontroly 

▪ pohotově zvládá námitky, používá logickou a přesvědčivou argumentaci 

▪ je aktivní, snaží se o partnerský přístup, přizpůsobuje vedení jednání situaci, dosahuje cíle 

▪ jednání uzavírá s jednoznačnými dohodami, ověřuje pochopení a souhlas partnera 

▪ volí vhodný styl a přizpůsobuje komunikaci partnerovi  

 

Časová náročnost modelové situace: 

▪ 10 minut příprava  

▪ 15 minut simulované jednání s podřízeným  

▪ 5 minut reflexe 

Doporučený počet hodnotitelů: 2 hodnotitelé, z toho 1 v roli sparing-partnera 
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INSTRUKCE PRO MODELOVOU SITUACI 

 
Informujte účastníky, že budou v roli manažera absolvovat simulované jednání s podřízeným manažerem. Sdělte 

účastníkům, že podstatou setkání bude poskytnout podřízenému zpětnou vazbu a zadat nový úkol.    

Vymezte jednoznačně časový prostor pro přípravu (10 minut) a pro samotné modelové jednání (15 minut). 

 

Účastníkům předejte následující podklady: 

▪ uvedení do modelové situace 

▪ arch A4 „Písemná příprava“  

 

Zdůrazněte, že veškeré materiály a své poznámky budou mít během modelové situace k dispozici. Upozorněte 

účastníky, že po absolvování modelové situace nebo na konci AC si veškeré materiály vyberete zpět. 

 

Účastníkovi nabídněte možnost nastavit si pro modelovou situaci se sparing-partnerem styl oslovování – zda si 

budou tykat či vykat, oslovovat se křestním jménem nebo příjmením apod. 
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ZADÁNÍ PRO SPARING-PARTNERA 

UVEDENÍ DO MODELOVÉ SITUACE 

Vedete jednu z menších obchodních poboček renomovaného podniku MyCAR, který vyrábí komponenty  

pro automobily. Váš nadřízený, obchodní ředitel, si s Vámi domluvil schůzku. Rozhovor vítáte, sám/sama již dlouho 

uvažujete o nutnosti vážně si pohovořit o svém dalším kariérovém růstu. Vedoucí pozici zastáváte již dva roky, práce 

Vás baví, rád/a vymýšlíte inovace v prodeji a marketingové strategie. Zároveň jste bohatší o další zkušenost a za ty 

dva roky jste došel/došla k závěru, že nejste tím/tou pravým/pravou, kdo by měl řídit obchodní zastoupení. Umíte 

druhé strhnout, nadchnout je pro své nápady a myšlenky, ale už Vás nebaví řešit neustále dokola každodenní 

problémy spojené s provozem a vedením lidí. Unavují Vás různé administrativně-procesní náležitosti typu inventur, 

konflikty v týmu nebo lenost a neochota prodejců k zákaznickému přístupu. Máte pocit, že je to úplně zbytečné, 

bere Vám to energii a čas na kreativnější práci. Daleko víc by Vás bavila tvůrčí činnost, při které byste mohl/a 

komunikovat napříč firmou a „prodávat“ své nápady. Lákala by Vás práce na centrále buď v oddělení produkt 

managementu, nebo v oddělení marketingu.  

Jste pevně rozhodnut/a požádat ředitele o podporu při hledání nového uplatnění v rámci firmy. Zároveň byste si 

rád/a domluvil/a pracovní stáž v zahraničí. Kromě zpestření práce a dalšího profesního rozvoje byste rád/a dosáhl/a 

i zvýšení platu. Potřebujete nutně zajistit splátky hypotéky na nový dům. Byl/a jste osloven/a konkurenční firmou, 

která Vám dala finančně zajímavou nabídku. Na druhou stranu víte, že konkurenční firma nemá takovou prestiž ani 

možnost dalšího kariérového růstu jako firma, ve které pracujete nyní. Pokud Vás však šéf nepodpoří, jste 

rozhodnut/a nabídku přijmout. 

 

POKYNY PRO SPARING-PARTNERA 

• Nechte účastníka zahájit schůzku, sdělit její důvod, cíl a své požadavky,  

• pokud Vás do cca 3 minut nevyzve či nedá prostor, začněte do jednání vstupovat, 

• nechte si vysvětlit podstatu problému, 

• chtějte slyšet, jaká jsou od Vás očekávání /problém s manažerským stylem i zadání úkolu/, 

• oponujte, aby účastník musel prokázat flexibilitu a schopnost argumentace a zvládání námitek /nerozumíte, 
proč byste měl/a něco u sebe měnit, když Vám Váš přístup doteď fungoval a v praxi se evidentně vyplácí; 
chtějte slyšet důvody a přínosy požadované změny/, 

• ve vztahu k novým úkolům máte výhrady, důležitá je tak pro Vás cílená motivace od nadřízeného 
/potřebujete zvýšit plat kvůli hypotéce, chcete přejít na centrálu a vůbec změnit svou pozici, abyste mohl/a 
více uplatnit své přednosti, zajímá Vás zahraniční stáž; máte jinou nabídku/.  

 

Poznámka: Vystupováním sparing-partnera lze variovat náročnost situace dle potřeby, např.: 

nízká náročnost – podřízený nerozporuje informace od nadřízeného, spíše se snaží nabídnout svůj úhel pohledu, 
úkoly akceptuje, spíše se ptá a upřesňuje si očekávání 

střední náročnost – podřízený přináší protiargumenty, vystupuje sebejistě, ihned neustupuje a úkoly přijímá  
až poté, co jej nadřízený přesvědčí argumenty 

vysoká náročnost – podřízený je demotivovaný, rozladěný, citlivě reaguje na zpětnou vazbu, kterou si bere osobně, 
úkoly se snaží maximálně zahrávat do outu 
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HODNOTÍCÍ ARCH 
 

Poznámka: hodnotitelé mohou přizpůsobit hodnotící škálu svým potřebám a požadavkům (např. + / 0 / - ) 

 

MODELOVÁ SITUACE: 

 

JMÉNO ÚČASTNÍKA: 

 

POZICE / DATUM AC: 

CO LZE SLEDOVAT V MODELOVÉ SITUACI A MÍRA NAPLNĚNÍ KOMPETENCE ÚČASTNÍKEM: 

 

zpětná vazba: poskytuje otevřenou a vyváženou zpětnou vazbu 

motivace: zapojuje motivaci, využívá vhodných motivační prvků, pracuje s cílenou motivací  

zadání úkolu: sděluje cíl, smysl, požadavky a parametry úkolu a jeho výstupů a systému kontroly 

argumentace/zvládání námitek: pohotově zvládá námitky, používá logickou a přesvědčivou argumentaci 

styl a průběh jednání: aktivita, snaha o partnerský přístup, přizpůsobení vedení jednání situaci, dosažení cíle 

uzavření jednání: uzavírá s jednoznačnými dohodami, ověřuje pochopení a souhlas klienta 

komunikace: volí vhodný styl a přizpůsobuje komunikaci partnerovi 

POZNÁMKY (POSTŘEHY, CITACE APOD.): 

 

 

 

 

 

 

 

KLÍČOVÁ ZJIŠTĚNÍ 

+ 
silné stránky, předpoklady, co se podařilo 

?! 
rezervy, rizika, co se nepodařilo 

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

CELKOVÉ HODNOCENÍ 

            
          

 
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100% 

 

 

 

 

 

 

 

0 – 100 % 
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ZADÁNÍ PRO ÚČASTNÍKY 

Čas na přípravu:  

Čas na jednání:  

UVEDENÍ DO MODELOVÉ SITUACE 

Jste obchodním ředitelem podniku MyCAR, který vyrábí komponenty pro automobily. Součástí podniku jsou 

obchodní pobočky, umístěné v různých regionech. Každá z nich má svého vedoucího. S jedním z nich jste si 

domluvil/a rozhovor. Předem víte, že rozhovor nebude nijak příjemný. Vaším cílem je během něj motivovat 

vedoucího pobočky ke změně pozice a přijetí nového místa a dále mu chcete poskytnout zpětnou vazbu na jeho 

práci, výkon a celkové působení. Schůzka je pro Vás velmi důležitá a vzhledem k okolnostem potřebujete dosáhnout 

změn co nejdříve.  

 

Je to mladý/á a energický/á manažer/manažerka. Jeho/její silnou stránkou je nadhled, strategické uvažování  

a schopnost citlivě předvídat potřeby trhu. Rád/a inovuje a zdokonaluje prodejní postupy a vymýšlí marketingové 

strategie, jeho/její pobočka je velice úspěšná. Umí druhé nadchnout, namotivovat k nadstandardním výkonům, 

získat je pro své nápady, je přesvědčivý/á. Na druhou stranu víte, že z hlediska manažerské role má rezervy  

v poskytování otevřené a kritické zpětné vazby a ve sdělování negativních informací vůbec. Nepříjemné zprávy 

komunikuje velmi opatrně. Z důvodu obavy říci vše „na rovinu“ často mlží nebo změkčuje obsah informací. Z toho 

pak plynou různé problémy a nepochopení ze strany podřízených. Obecně je zaměřen/a spíše na povzbuzení  

a pochvalu než na negativní zpětnou vazbu. Tu buď nedává vůbec, nebo jen velmi nekonkrétně. V minulosti se 

opakovaně stalo, že se nedokázal/a rychle a jednoznačně rozloučit s pracovníky, kteří podávali špatný výkon a měl/a 

tendenci dávat jim druhou, třetí i další šanci. Zároveň je také ve svém tvůrčím rozletu schopen/schopna leccos 

přehlédnout, detaily příliš neřeší. Schází mu/jí smysl pro metodičnost, postupuje často nesystematicky a některé 

jeho/její postupy jsou spíše nahodilé, než promyšlené a dotažené do detailu. Spoléhá na své charisma a kouzlo své 

osobnosti, kterým dokáže „překrýt“ právě tyto nedostatky, což ale není vždy ku prospěchu věci. Uvědomujete si 

všechna jeho/její omezení, ale také nesporné kvality; nicméně změny u něj/ní potřebujete dosáhnout.   

 

Schůzku chcete provázat se zadáním nového úkolu. V jiném regionu je pobočka, ve které již opakovaně došlo  

k výměně vedoucího. Prodeje jsou nízké, lidé jsou demotivovaní, fluktuace je velmi vysoká a celková situace se zdá 

být neudržitelnou. Právě na tuto pobočku chcete přesunout svého/svou podřízeného/podřízenou. Jedná se o menší 

obchodní zastoupení než jeho/její stávající, současně má však velký potenciál. Nový vedoucí bude muset nejprve 

stabilizovat personál, analyzovat místní trh a identifikovat hlavní obchodní příležitosti, oslovit největší potenciální 

odběratele a pokusit se postupně  zvýšit prodeje. Před přesunem podřízeného/podřízené na novou pobočku 

potřebujete, aby realizoval/a krátký audit svých stávajících podřízených a provedl/a nezbytné výměny tak, aby nově 

příchozí manažer nenarazil hned v počátcích na zbytečné problémy. Rovněž by měl/a zajistit kompletní inventuru 

včetně skladových zásob. Do nového místa bude muset dojíždět. Zároveň jej/ji také musíte připravit na to,  

že alespoň v počátcích nelze počítat s odměnami, na které je nyní zvyklý/á. Dále se s ním/ní chcete domluvit  

na realizaci auditu a nutných výměnách ještě před jeho/jejím odchodem. Pokud bude podřízený/podřízená 

úspěšný/á a dlouhodobě problematickou pobočku pozvedne, vedení firmy s ním/ní počítá na vyšší pozici  

na centrále, nebo na vedení slovenského zastoupení. 

Pro modelovou situaci si se svým sparing-partnerem nastavte styl vzájemného oslovování – zda si budete vykat či tykat, 

oslovovat se křestním jménem nebo příjmením apod. Jde především o to, abyste se v dané situaci cítil/a co nejpřirozeněji.  
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ZADÁNÍ PRO ÚČASTNÍKY 

PÍSEMNÁ PŘÍPRAVA 

V rámci písemné přípravy uveďte následující informace:   

 

 
1) Co je Vaším cílem? 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2) Jakou strategii, postup chcete zvolit? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3) Čeho chcete dosáhnout, co by mělo být výstupem jednání? 
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ZADÁNÍ PRO ÚČASTNÍKY 

PÍSEMNÁ REFLEXE  

Nyní zhodnoťte, jak jste vnímali svůj výkon v modelové situaci, popř. hodnocení doplňte svými komentáři. 

 

Ohodnoťte spokojenost se svým výkonem v rámci jednání na škále „1“ až „5“ („1“ = vynikající,  

„5“ = neuspokojivý): 

 

 

 

Jakou strategii jste zvolil/a pro jednání? 

 

 

 

 

Čeho se Vám podařilo dosáhnout? 

 

 

 

 

Co se Vám během jednání nejvíce povedlo? 

 

 

 

 

 

Co byste příště udělal/a jinak? 
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MAPA IKON MODELOVÝCH SITUACÍ 
 

 

 

Děkujeme za využití naší modelové situace.  

Více informací  
o nabídce modelových situací najdete na https://www.tcc.cz/assessment-store.  

Pokud potřebujete pomoci s výběrem, neváhejte se na nás obrátit na e-mailové adrese: 
assessmentstore@tcc.cz. 

https://www.tcc.cz/assessment-store
mailto:assessmentstore@tcc.cz

