1. Uvod do mentoringu a vychodiska problematiky

Slova ako mentor a mentoring su v naSom povedomi pomerne dlho zndme. Mentoring mé svoje
nezastupitelné miesto v biznise. Aby sme mohli naplno vyuzit jeho potencial, je potrebné
pochopit’ jeho vyznam a posolstvo. Vyskumy, ktoré boli realizované uz aj na Slovensku, jasne
poukazuju na skuto¢nost, ze prinos mentoringu pre rozvoj firiem, udrzanie a zvySovanie ich
kvality je evidentny. Rozhodujuca pre jeho prijatie alebo odmietnutie méze byt miera
pochopenia jeho vyznamu.

Mentoring mézeme charakterizovat’ ako formu vpravovania kolegu do pracovného procesu.
Skusenejsi kolega odovzdava svoju skusenost’ kolegovi, ktory je menej skuseny. Ide o proces
vymeny informécii z mnohych oblasti. Ciel'om ¢innosti mentora je eliminécia tohto hendikepu.
Cize mentor chce dosiahnut' stav, kedy bude jeho kolega disponovat’ potrebnymi
kompetenciami vo vSetkych oblastiach prace. Po absolvovani mentoringového programu bude
mentorovany schopny samostatne, zodpovedne a na pozadovanej Urovni realizovat’ vSetky
¢innosti vyplyvajlce z jeho pracovnej néaplne. V podstate mentor kolegovi poskytuje pomoc
napriklad pri procese jeho pracovnej adaptacie. Chce, aby sa vyvaroval zbyto¢nych chyb.
Chyby a omyly, ¢i uz vedomé alebo nevedomé, su sice prirodzenou sucastou pracovného
Zivota, ale v sti¢asnosti sa javia ako neziadlce. Otazkou je, preco sa zmenil postoj z ,,najlepsie
je ucit’ sa na vlastnych chybach” na ,,ucit’ sa tak, aby sme sa vyhli chybam”? Akeé spolo¢enské
procesy podmienili uvedend zmenu? Kedy a z akého dévodu vznikla potreba zriadenia role
mentora v biznise? Odpovede na polozené otazky ziskame, ak biznis prostredie vnimame ako
stcast’ spolo¢nosti. Zmeny Vv spolo¢nosti sa vzdy sekundarne prejavuju aj v biznise.
Spolocenské zmeny maju zasadny vplyv na charakter biznisu, na jeho hodnoty a ciele. Zmeny
Vv spoloc¢nosti sice prebiehaju neustéle, ale jedna ovplyvnila podnikatel'ské prostredie zasadnym
spdsobom — celosvetové dosledky globalizacie. Globalizacia, ktorej procesy sa plne rozvinuli
v 70. rokoch 20. storoCia, zacala postupne ovplyviovat’ cely svet. Ekonomické zaujmy
viacerych statov, ich sikromného sektora a s nimi spojené financie, tovary, sluzby, zacali
presahovat’ hranice pévodnych statov. Akoby sa vytvarala jedna celosvetova spolo¢nost’, a to
mimo svojho pévodného statu. Globalizacia zasadnym sposobom ovplyvnila vyvoj spolo¢nosti
ako pozitivne, tak aj negativne. Pre nas je podstatné uvedomit’ si, ze po roku 1989 sme sa zacali
plne etablovat’ na nove naroky na pdsobenie v biznise. Z&kaznici s ndrastom konkurencie zacali
byt viac naro¢nej$i na spdsob prezentacie produktov aaj na I'udi, ktori tieto produkty
predavaju. Chyby sa zacali viac trestat’ oslabovanim konkurencieschopnosti.

Firmy sa po roku 1990 zacali predbiehat’ vo svojich ponukach. Kazda sa snazila vytvorit’ 0 sebe
o najlepsi obraz v o¢iach verejnosti. Cim viac zakaznikov sa podarilo ziskat', tym mala viac
finan¢nych prostriedkov. Platilo to aj naopak, ¢im viac chyb sa zacalo objavovat’ Vv préci
participujdcich obchodnikov, tym nizsie zisky boli pre firmy. Stacil jeden zamestnanec, ktory
robil vo svojej préaci chyby a meno firmy mohlo byt’ devalvované. Je preto logickym vyustenim
zavadzanie takych postupov do firiem, ktoré eliminovali rizika robenia chyb. Tie sa vyskytovali
hlavne u novych kolegov, ktorym chybali patriéné skusenosti. Najlepsou a odskusanou formou
vpravovania do pracovnych povinnosti sa ukzal na zapade rokmi osvedéeny mentoring.

Popisané spolo¢enské zmeny vo svojej podstate zblizili naSe podnikatel'ské prostredie s tym
nadnarodnym. Nadnarodné spolo¢nosti mali vo svojich domovskych krajinach vypracovany
systém mentoringu, ktory zacali uplatiovat’ na Slovensku. Mentoring ma v sebe vybudovane
mechanizmy, ktore do istej miery zabezpecujt pri praci s novymi kolegami udrziavanie kvality



prace, jej rast a tym celkovy Uspech. Novi kolegovia si zac¢ali osvojovat’ spdsob odovzdavania
posolstva ucelu a uzito¢nosti ich existencie smerom k zakaznikom, ale aj do vnutra ich
organizécie. Realizovali a realizuju ho prostrednictvom svojho poslania a vizie. Z&kladom
ktoré zékaznikom prinasaju. Viziu firmy smeruju viac do ich vnatra. Zamestnancom prinasa
obraz miery a rozsahu tspesnosti ich firmy v horizonte niekol’kych rokov. Vizia firmy v sebe
obsahuje uplatiovanie potrebnych mechanizmov a vzorcov spravania, ktoré vedd K jej
dosiahnutiu. Podnikatel'ska hypotéza urcuje elementarny segment podnikania firmy. Ide o
jasné, zrozumitel'né odovzdanie informécii o tom, ¢o zakaznikom firma ponuka.

Na Slovensku sme mali spociatku problém s elementarnou terminolégiou — chapanie vyznamu
podnikatel'skej hypotézy, poslania a vizie firmy. Zakladom ponuky firmy je podnikatel’ska
hypotéza. Je potrebné, aby s iiou boli stotozneni vietci zamestnanci, ¢o je, samozrejme, idealny
stav. V stcasnosti je naro¢né najst’ presne takych l'udi, ktorych potrebujeme. Ideélne by bolo,
keby do firmy prichadzali len ti, ktori maju eminentny zaujem pracovat’ v segmente, v ktorom
firma posobi. Je to vSak idedlny stav, ktory je naro¢né dosiahnut’. Je preto na nas, na 'ud’och,
ktori maju patriéné skusenosti, aby sme so zameranim firmy v celom rozsahu oboznamili
novych kolegov. Potrebujeme im pomoct’ najst’ ich vlastnd vnutornd motivéciu pre Gspesné
vykonavanie ich préace.

Na zéklade vizie firmy sa dosahuju stanovené ciele, plnia sa kazdodenné ulohy. Ide o to, aby
vSetci zamestnanci jasne vedeli, kam ich firma smeruje, aké méa ciele v kratkodobom aj
dlhodobom horizonte. Vizia méze slizit’ aj ako opora pri procesoch rozhodovania sa. Ak
napriklad firma dostane ponuku na fuziu s inou spolo¢nost'ou alebo na kooperaciu pri predaji
mimo jej segment, pravdepodobne tuto ponuku odmietne.

Firma je vsak zivy organizmus s meniacimi sa zamestnancami. Kazdy novy zamestnanec musi
vediet’ dvomi, tromi vetami okamzite zékaznikovi popisat’, v ¢om vsetkom mu jeho spolo¢nost’
dokaze pomoct’. Ide o poslanie firmy, ktoré tieto informéacie posiela zakaznikom ¢&i uz osobne,
prostrednictvom internetu, sprostredkovanim osobnej sklsenosti ostatnych spokojnych
klientov a pod. Novi zamestnanci by mali byt stotozneni s poslanim firmy, s jej viziou,
zameranim, kultirou atd. Mali by poznat aj také nuansy, akym je zauzivany spOsob
komunikécie so svojim vedenim, s komunikaciou medzi star$§imi a mladsimi kolegami, s
tradiciami firmy a pod. Kazda chyba nového zamestnanca sp6sobené nedostatkom skisenosti
v niektorej z oblasti pracovného Zivota moze viest’ k odlivu Klientov, a tym k odlivu finanénych
prostriedkov.

Ako sa s tymto rizikom vyrovnavaju zamestnanci v niektorych firmach? Vsade hrozi, Ze i
banélne omyly mozu viest’ k strate klientely a k naslednym finanénym ubytkom. Boli to
sukromneé spoloc¢nosti, ktoré vyvinuli mechanizmus, ktory im pomohol eliminovat riziko
vzniku chyb. Oporu nasli v mentoringu. Ako priklad tspesného vyuzivania mentoringu si
modzeme uviest' bankovy sektor. Ak pride novy zamestnanec do banky, prechadza najskor
mentoringovym procesom. Pod dohl'adom skuseného kolegu postupne ziskava vsetky potrebné
informécie a nadoblda zru¢nosti. Samostatne zacina pracovat’ az vtedy, ked’ dosiahne potrebnu
uroven profesijnych kompetencii. Skusenosti s mentoringom poukazuju na uspesny spdsob,
ktorym je mozné vyrovnat’ sa s rizikom robenia chyb u zac¢inajtcich alebo novych kolegov v
zamestnani. Mentoring teda eliminuje riziko chyb s naslednymi ekonomickymi stratami pre
zamestnavatel'a. Pre novych kolegov je navyse prijemnou, 'udskou formou ich v¢lenovania do



kolektivu. Vyhovuje zamestnavatel'om aj zamestnancom. Preto bolo len otazkou ¢asu, kedy sa
mentoring adaptuje aj v slovenskom prostredi. Dnes uz mézeme len konstatovat’, ze mentoring
sa osvedcil aj u nas.

Mentoring v sebe spdja vsetky oblasti potrebné pre uspesnu adaptaciu novych kolegov
prich&dzajucich do praxe. Zjednodusene mézeme konstatovat’, ze kolega sa uspesne adaptuje
na prostredie firmy bez toho, aby sa pozabudlo na nejaku délezitu oblast’, ktord méa zvladnut’.
V minulosti proces adaptacie na firemné prostredie, samozrejme, tiez prebiehal. Sucasné
konkuren¢né prostredie si vSak oproti minulosti vyzaduje systematickejsi pristup, aby sa pri
adaptacii novych kolegov na ni¢ nepozabudlo a novy kolega sa nedopustal zbyto¢nych chyb,
ktoré by mohli zhorsit’ image firmy v ociach verejnosti.

Na zaver mozeme konStatovat, Ze zamestnavatel' prostrednictvom mentoringu eliminuje
chybajucu skdsenost’ svojho kolegu. Podpori jednotu vsetkych zamestnancov pri prezentovani
poslania firmy na verejnosti. Taktiez mu dopomdze stotoznit’ sa s jej viziou. Vedenie firmy
tymto spésobom tiez vytvara podmienky pre kontinualne udrzanie si kvality, pripadne pre jej
rast. Suc¢asné obchodné spolo¢nosti v konkuren¢nom prostredi potrebuju jednotné vystupovanie
smerom k verejnosti. Vazna chyba jedného kolegu moze mat’ negativne dopady na image firmy
a rozhodnut’ o tom, Ze klient prejde ku konkurencii. A naopak, aj jeden vel'mi tspesny kolega
dokaze svojim konanim podporit’ image firmy a vytvarat' predpoklady pre navySovanie jej
ziskov. Pripomina to slova literarneho klasika Alexandra Dumasa: ,,Vsetci za jedného a jeden
za vsetkych.” Aby sme takyto stav podporili, je vyhodné vyuzit’ potencial mentoringu.



