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Rekli o knize a semina¥ich

Seminare Business Success provazeji nasi spolec-
nost jiz spoustu let a vdé¢ime jim za mnohé. Firma,
za niz stoji Rastislav Zachar, mné i mym kolegiim
dala spoustu névodd, tipt a rad. Dokdzala ndm
otevrit o¢i a odhalit pravdu, za cozZ jsme nesmirné
vdécni, ackoliv jsme se nékdy museli vzdat osobni-
ho pohodli a vystoupit z komfortni zény. Diky spo-
le¢nosti Business Success jsme vytvorili skvély tym
a dodnes ze spoluprdce ¢erpame podnéty a napady
pro posun nasi firmy. Nyni si uz neumim predstavit
realitu, v niz by se nase cesty neprotnuly.

Inspirovat se nyni mohou i ¢tenafi této kni-
hy - a Ze je rozhodné ¢im. Text prfindsi pribéhy,
které zahfeji u srdce, nadchnou a zaroven popo-
str¢i spravnym smeérem. Jd osobné jsem po docteni
plny dojmu a s radosti knihu doporucuji dal. Po-
kud v profesni oblasti hledate nové impulzy spojené
s praktickymi tipy a ukdzkami feseni, pak je pravé
tento titul pro vds tim pravym.

Marcel Klaus, feditel spolecnosti Klaus Timber



S firmou Rastislava Zachara Business Success spo-
lupracujeme vice nez patnact let, a to presné od
té doby, kdy jsem si uvédomil, ze nase podnikani
ven nejenom vici zakazniktim, ale také uvnitr fir-
my mezi nasimi zameéstnanci. Zacali jsme tak budo-
vat respektovanou firmu s prehlednou strukturou,
hodnotnymi vysledky prace a dlouhodobou per-
spektivou na trhu. Po dvaceti letech prace na pozici
vykonného feditele mohu hrd¢ prohlasit, Ze se nam
tento nelehky ukol i diky Rastislavu Zacharovi po-
daftilo se cti splnit a zachovat si zdravou mysl.

S velikym zajmem a téméf jednim dechem
jsem si precetl vSechny pribéhy v této knize, nebot
jsem byl nesmirné zvédavy, ¢im mé mohou jesté
prekvapit nebo obohatit. Ocekavate-li inspiraci, na-
lezeni rychlého a funkéniho feSeni konkrétni situa-
ce ve vasem soukromém ¢i podnikatelském zivoté
nebo ovéreni si vlastniho postupu, pak pro vas bude
knizka zcela jisté pfinosem. Pfi ¢teni vam preji po-
hodu a dobrou mysl.

Petr Hejduk, predseda predstavenstva firmy Bobcat CZ
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Uvod

Uspéch kazdé aktivity, do které je zaangazovéno
vice lidi, zavisi na moudrém vedeni. Slabi, samoli-
bi, nezku$eni nebo neproduktivni vedouci mohou
vyplytvat plody prace i téch nejpracovitéjsich a nej-
schopnéjsich spolupracovnikit ¢i vyrobnich pro-
stiedkd, které maji k dispozici. Skupina predvede
svij skute¢ny potencial pouze pod vedenim kom-
petentnich §éfi. Pouze takovi z ni svym vedenim
dostanou vysledky, které prospéji jednotliveim
i skupiné jako takové.

Tato kniha je souborem pribéhi, se kterymi
jsem se setkal v ramci své kariéry fizeni lidi, bé-
hem prednaseni na manazerskych seminarich nebo
pfi zvladani konkrétnich situaci ve stovkach firem.
Jsou v ni zachyceny situace, jez se skute¢né staly
a zaujaly mé, které se v riznych firmach a rtznych
formach opakovaly a které mély na fungovani pod-
nikd zasadni vliv.



Kniha nema ambici stat se odbornym pojed-
nanim o managementu, fizeni ¢i motivaci. Posla-
nim této publikace je pfipominat formou kratkych
a jednoduchych pribéhti urcité zakonitosti, které
podle mych zku$enosti stoji za to mit pfi fizeni sku-
pin neustale na paméti.

Jednotlivé pribéhy jsou na sobé nezavislé, mu-
zete je Cist v jakémkoliv poradi. A pokud vam cte-
ni poskytne inspiraci, pouzitelnou v realném zivote,
kniha svoje poslani splnila.

Dékuji vam za divéru a preji pfijemné ¢teni.

Rastislav Zachar



Hra na pretahovanou

Vedli jsme interni seminaf u jednoho naseho kli-
enta, ktery se vénuje spedi¢ni ¢innosti. Nizka mira
nezameéstnanosti v poslednim obdobi zptisobuje, ze
firmy pocituji akutni nedostatek produktivnich lidi
a narazeji na stav, kdy zacina byt ohrozena jejich
schopnost plnit své sliby vici zakaznikiim. Tento
stav na trhu spustil pfetahovani pracovniki nejed-
nou az zoufalym zptisobem.

Séf dané firmy oteviel toto téma jesté pred za-
¢atkem interniho seminare pro zaméstnance a ekl
mi: ,Ano, méli jsme a stale mame velky problém
s fidici. Je to tvrdy boj a zkouseji to na nas. Ale my
nechceme jit do boje zptisobem, ze budeme pou-
ze navysovat platy a rtizné benefity. To povazujeme
za cestu do pekla, kde nikdo z nas dopravct nevy-
hraje. V jednom obdobi jsme méli na dvore dokon-
ce deset aut, ktera nemohla jezdit, protoze nékte-
i1 ridi¢i se nechali zlakat sliby konkurence. Presto
jsme neustoupili natlaku, jesté lip se starali o své
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zameéstnance, ktefi nevydirali, vazili jsme si jejich
kvalitni prace, hodné s nimi komunikovali, vytvare-
li jim zazemi, ochotu administrativy a usilovné jsme
hledali dalsi persondl s podobnymi hodnotami.®

Stavy postupné doplnili. Mnozi z téch, ktefi
odesli, si také uvédomili, Ze sousedova trava moz-
na vypada zelenéjsi, ale ne vzdy tomu tak je, a po-
korné se vratili nazpét. Mozna méli jako fidici jin-
de opravdu néjakou tu korunu navic, neméli ale
ochotnou administrativu, kterd za né kope a resi
problémy na cestach, neméli fadnou nemocenskou
nebo se jim jednodus$e nedostavalo elementarniho
slusného zachazeni, na které byli v predchozi praci
zvykli.

Ridi¢i tohoto klienta nyni na odpocivadlech
vykladaji, Ze jsou v prdci spokojeni, Ze neuvazu-
jl 0 zméng¢, a patfi k tém nékolika, ktefi na svého
zameéstnavatele nenadavaji. Jeden z nich dokonce
musel odjet z odpocivadla pry¢, protoze ho ostat-
ni zacali napadat, kdyz namisto nadavani svého za-
meéstnavatele vytrvale chranil.
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Pred zacatkem samotného seminafe mi dany
klient rekl jesté nasledujici: ,Vidite tu pani, co ted
prisla do mistnosti? To je nova $éfka jedné nasi po-
bocky. Extrémné schopna Zena. A kdyz se u nas za-
jimala o misto, zeptala se taky na jednu véc: ,Kdyby
za vami priel fidi¢, Ze chce zvysit plat, nebo ode-
jde, co byste udélali?‘

,Reknu mu, Ze mu nepfiddm, protoZe je to
nefér viici ostatnim.

A ta zena mi odpovédéla: ,OK, nastupuji
k vam. Uz mam dost $éfa, ktefi ustupuji vydirani
nékolika jedincti a nedokaZou se mu postavit.

Tak jsem ziskal do firmy hvézdu, za kterou po-
stupné prisli dalsi dva kvalitni ridi¢i.”

Ptistup tohoto §éfa se mi hodné libil. Bylo na
ném vidét, jak ma své lidi rad, kope za celou sku-
pinu, neunavné vysvétluje, bojuje za spravedlnost.
A vratilo se mu to.

Lidé nad sebou opravdu chtéji mit nékoho, kdo
je pevny, neustupuje jednotlivetim na tkor skupiny,
kope za skupinu jako takovou a smétuje ji k prezi-
ti. To je to, co motivuje Sikovné lidi zlstat, to je to,
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co motivuje $éfa pokracovat. Proto firmy, které ne-
ustupuji vydirani jednotlivcti na ukor skupiny, maji
ve findle velmi kvalitni personal, ktery prace bavi,
a management, ktery je respektovan a posouva sku-
pinu kupfedu. Jen je nutné nepanikafit. Je potieba
vydrzet a nevzdat se obhajovani toho spravného prti
prvnich problémech, které se objevi.
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Séf je dobrym
obchodnikem

Béhem jednoho z rozhovori s ¢lovékem, ktery za-
méstnava vice nez 6 000 lidi a v jehoz holdingu jsou
desitky firem, mi tento majitel sdélil nasledujici my-
$lenku: ,,Kdykoliv jsem nechal fidit firmu ¢lovékem
z vyroby nebo z administrativy, $li jsme do problé-
mil. Chod firmy se zacal komplikovat, administ-
rativa nabirala na sile, pfibyvaly papiry a ke konci
se zpravidla zacalo koukat na obchodniky, Ze maji
sluzebni auta, slusné penize a mohou si jezdit, kam
chtéji. Také mési¢ni porady s takovym $éfem sku-
piny pro mé byly utrpenim. Proto mam po letech
zkusenosti jednu zasadu. Jestlize chce nékdo stat ve
vedeni jedné z nasich firem, kromé jiného musi byt
také zdatnym vyjednavacem, obchodnikem. Musi
byt hladovy po kontaktu s lidmi ve firmé i se za-
kazniky, musi chtit osobné citit pulz penéz. Potom
mame $anci na ekonomicky rozvoj a dobré preziti.“
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Jeho myslenka mé zaujala. Je dost kategoricka
a sam jsem si polozil otdzku, zda musi byt ve ve-
deni firmy pouze obchodné zdatny clovék, nebo by
to mohl zvladnout i nékdo jiny. Myslim si, Ze by to
mohl zvladnout i nékdo jiny. Na myslence tspé$né-
ho majitele desitek firem ale taky néco je.

Vzdyt jak funguje dobry obchodnik? Je to
zpravidla pracovity a rychly clovék, ktery se ne-
boji komunikovat s lidmi. Neposedi, chce byt ne-
ustale v pohybu, aby vidél, co se déje. Je zivy, ma
vydrz, dokaze vyjednavat, umi pritlacit, dokaze se
vcas stahnout. Ma rad lidi jako takové, je rad v je-
jich blizkosti, i kdyz jsou cizi. Nemuze byt introvert,
jinak by se v obchod¢ zblaznil. TaktéZz dokdze mit
velikost a nejednat pouze z pozice sily, protoze kdy-
by byl jesitny, urdzlivy ¢i panovacny, nevydélal by si
v obchodu ani na slanou vodu.

Kdyz se ale na tyto parametry podivate, jsou
to vSechno véci, které musi splnovat i $éf skupiny.
I on musi neustdle vyjednavat, minimalné uvnitf
tymu. Musi skupinu neustale vnimat, citit jeji pulz,
byt s lidmi pfirozené na jedné vlné, nesmi ho to
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obtézovat. Musi s lidmi hodné komunikovat, vy-
svétlovat, presvédcovat, ziskavat je na svou stranu.
Musi rozumét jejich potfebam, jim samotnym, po-
mahat jim. A to je urcitd forma vyjednavani, at se
na to podivate z jakékoliv strany.

Kdyz se §éf zabarikaduje v kancelari, kdyz ridi
skupinu hlavné administrativné a nepumpuje do
lidi Zivot svou fyzickou pfitomnosti, kdyZ neni mezi
lidmi a klienty a nevnima osobné, co se u nich d¢je,
néjaky cas to asi bude fungovat. S timto postojem
ale bude ztracet kontakt s realitou, byt by tvrdil co-
koliv jiného.

Zpravidla prvni kategorii lidi, se kterou si tako-
vyto §éf prestane rozumét, budou obchodnici a za-
kaznici. Obchodnici jsou nejblize k zivotu (rovna
se ke klienttim) a zivot je nejblize k nim. Ti uspésni
z nich jsou zpravidla zivi, komunikativni, emotivni,
hodné vnimavi. Chtéji rychlou podporu, efektivni
feSeni a rozhodnuti, ne konzervativni odpovédi ¢i
administrativni bariéry, které je obvykle zbytecné
zdrzuji.
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Takovyto $éf miize mit také problém se sprav-
nym rozhodovanim ohledné sméfovani firmy jako
takové. Protoze spravna cesta pro firmu obsahuje
kromé jiného vzdy jeden parametr. Co je dobré pro
zakaznika? Co mu opravdu prospéje? Za co nam
bude ochoten platit? To, co prospéje zakaznikovi,
potédhne dopredu i skupinu samotnou. Ale bez ak-
tivniho kontaktu s trhem je dobrou otézkou, odkud
ma mit §éf vytvoreny svij vlastni nazor. A jediné,
co mu zbyva, je prevzit a obhajovat nazor nékoho
jiného. Drzme mu v tom palce...
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Inalec lidske duse

Ve svych pracovnich pocatcich jsem mél moznost
hovofit v zahranic¢i s jednim ¢lovékem, ktery toho
dokazal opravdu hodné. Kdyz jsem byl u néj, resil
pravé problém s jednim svym spolupracovnikem,
s aktudlni kvalitou jeho prace.

Vidél na mné, Ze se hodné zajimam o to, jak
pracuje, a ze se od néj chci néco naucit. Tak se mé
zeptal, jak bych nizkou kvalitu prace daného clo-
véka fesil. Odpovédél jsem mu: ,,Samoziejmé bych
se el podivat, co je to za chybu, opravil ji a hle-
dal chybu v systému, kterd danou nekvalitu pra-
ce dopustila. Také bych tomu ¢lovéku fekl, aby si
pristé daval vétsi pozor.“ Pozorné se na mé podi-
val, uznale pokyval hlavou a zeptal se mé: ,A udé-
lal bys jesté néco?” Sedél jsem a nevédél, co jesté
bych mél rict.

Pokracoval tedy sam: , Kdyz vidim nekvalitu,
samotna $patné odvedena prace neni to jediné, co
mé zajimd. Samozfejmé potfebujeme tuto nekvalitu
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napravit, mozna musime i néco vnitfné pieorgani-
zovat. V tom ma$ pravdu. Co mé ale zajimd nejvic,
je to, co se déje uvnitt ¢lovéka, ktery svou praci tak-
to odvadi. Pro¢ upadly jeho zodpovédnost a hod-
noty? Co v zivoté fes$i? Co ho trapi, ze déla takové
preslapy? Protoze lidé, ktefi se dostali do slepé uli¢-
ky sami se sebou, dobrou praci odvadét nebudou.
Za $patné odvadénou praci je vzdy problém uvnitf
¢lovéka samotného.”

Pfiznam se, ze mé jeho odpoveéd zaskocila
i oslovila soucasné. Ten clovék mél pravdu. Kdyz
jsem se podival na nékolik vlastnich situaci, kdy
jsem svou jinak standardni praci zacal odvadét po-
vrchné a bez zodpovédnosti, predchazela tomu
z mé strany bud vnitini nechut k danému ukolu,
nebo mou pozornost zaméstnaval néjaky jiny akut-
ni problém, ktery mé tizil do takové miry, ze mi jiz
moc volné pozornosti nezbyvalo.

Mimochodem jsem se pozdéji dozveédél, ze do-
ty¢ny pracovnik fesil v osobnim zivoté velky ak-
tualni problém. Mél manzelku v nemocnici a po-
fad nevédél, co s ni bude. Z toho pramenily jeho
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roztrzitost, nesoustfedénost a chybovost v praci.
Kdyz s nim $¢f toto téma oteviel a nechal ho mlu-
vit, tomu ¢lovéku se ulevilo, podékoval $éfovi za za-
jem a dale pokracoval uz mnohem kvalitnéjsi praci
nez predtim.

Za neprijemnymi situacemi, které musime
s lidmi v pracovnim Zivoté fesit, je potfeba hledat
néco, co se predtim stalo u nich samotnych. To je
hodné dilezité hledisko. Nesouhlas viici firmé ¢i
kolegovi? Protest vii¢i danému tkolu? Vyhrady vici
vedeni? Aktualni problém ¢i tézké obdobi v osob-
nim zivoté? Mize to byt cokoliv.

Proto je jedna véc skocit jako $éf rovnyma
nohama do stfedu problémd, stavét lidi do laté,
brat pfi tom schody po dvou a snazit se rukama
nohama zvladnout praci, ktera hofi. To je nékdy
samozfejmé nutné. OvSem uméni prace s tak cit-
livym nastrojem, jakym je lidska duse, je pro pra-
ci $éfa snad jesté dulezitéjsi nez jeho odbornost,
schopnost organizovat ¢i ochota pustit se do prace
sam. Dany §éf védél, ze kdyz bude se svymi lidmi
v opravdové obousmérné komunikaci a pomuze
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