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Cesta nahoru XXXI.

Nezistné vztahy: Jde o vic, nez si myslite

Pepper De Callier, piedseda Bubenik Partners

Népad na téma tohoto ¢lanku vzeSel z rozhovoru, ktery jsem pred nékolika lety vedl s Jimem
Amosem, $éfem tehdejSiho nejvétsiho svétového nepotravindiského franchisera Mail Boxes
Etc.

manazefi, s nimiZ v posledni dob& mluvil nebo kteti pro n€ho pracovali. Bez zavahan{
odpovedél: "Peppere, urcité je to management vztahi. Lidé si dnes mysli, Ze to spo¢iva jen v
dovednosti, jak nékoho pfimét k ndkupu vaseho produktu. To je ale straSny omyl! Jde tu o
budovani diveéry, naslouchdni, starost o druhé a snahu vidét véci z jejich thlu pohledu, o
spolehlivost a neziStnou pomoc."

Jimova naléhavost a jeho slova se mi vryly do paméti. Dlouho jsem o nasi konverzaci
premyslel. Od té doby navic management vztahti jako nezbytna dovednost nabyl jesté vétsiho
vyznamu.

KdyZ se o tomto tématu manazefi diive bavili, bylo to v souvislosti vnéjsich vztaht - se
zakazniky. Dnes je vSak stejn¢ dulezity i vnitini kontext - lidé v rdmci jejich organizace.
Podivejme se ale nejdiive na sloZku vné&jSich souvislosti. Myslite, Ze vSichni jsme v byznysu
kviili tomu, abychom vydélali penize? Omyl. Uspésni 1idé se dali na byznys, aby slouZili
ostatnim. Tecka. Penize jsou vysledkem sluzeb druhym.

Lidé radi uzaviraji obchody s nékym, komu duvétuji. Jak si tedy ziskat jejich davéru? Tim, Ze
budujeme vztah orientovany na dlouhodobé, nikoli kritkodobé transakce. Reknéme, Ze
prodavate n¢jaky produkt, pficemz se pti schizce poprvé setkate s potencidlnim klientem. A z
debaty se dozvite, Ze hleda nové zplisoby strukturovani skoleni pro zaméstnance. Viibec to
nemd nic spole¢ného s vasim produktem, Ze? Chyba. Ctéte dal. Po par dnech narazite v
casopisu na ¢lanek o novych postupech pfi strukturovani Skoleni a poslete ho e-mailem
potencidlnimu klientovi s kratkou zpravou: "Narazil jsem na tento ¢lanek, mozna se vim bude
hodit pfi strukturovani vasich programu."

K ¢emu tady doslo? Predvedli jste, Ze lidem skutecné naslouchdte, i kdyZ mluvi o v€cech, jez
s prodejem vaSeho produktu pfimo nesouviseji. VEdi, Ze na né pamatujete i v Sir§Sim kontextu
neZ jen jako na zdkaznika a Ze si najdete Cas (a ¢as je v budovéni vztahu klicovym prvkem) na
zaslani ¢lanku. Zkrétka tim ukazujete, Ze o ném premyslite. A pfesn€ o to v managementu
vztaht jde - myslite na druhé.

Uvedu dalsi ptiklad: Mym nejvétsim klientem se stal ¢lovek, jemuz jsem kdysi fikal, aby se
mnou na jistém projektu nespolupracoval. Neni nutné zachazet do detailil, prost€ jsem v jistou
dobu a v konkrétnim piipadée skutecné citil, Ze by se pro vlastni dobro mél vydat smérem, v
némz jsem mu bohuZel nemohl byt ndpomocen. Dal na mou radu.

Svym férovym piistupem jsem si ziskal jeho ditvéru, nezapomnél na to. Obratil se na mé
znovu o rok pozdégji v jiné situaci, s niZ jsem mu tentokrdt mohl pomoci. A béhem let se z nés
stali dobfi pratelé.

Ted se podivejme na interni kontext managementu vztaht. Model byrokratického,
hierarchického direktivniho fizeni se uz pteZzil. Organizace se tim zplostily a ve slovnicich
managementu se objevilo nové slovo "matice". Stru¢né feceno jde o sit’ priise¢nic spise neZ
rovnych €ar z bodu A do bodu B. V matici budete z bodu A do bodu B muset projit také pres



K nebo X.

Jinymi slovy: k dosaZeni vaseho cile budete potfebovat pomoc K a X. V dne$nim svété musite
dokézat ovlivnit chovdni lidi, nad nimiZ neméte pfimou kontrolu.

A toho dosdhnete budovanim a udrZovanim vztahti i na interni trovni. Myslim, Ze toto téma
hezky shrnuje citace z jednoho Casopiseckého rozhovoru s Richardem Antoinem, manaZerem
odd¢leni globalnich lidskych zdrojit v Procter & Gamble: "Uz je konec dnlim manaZera jako
osamélého lovce, ktery uvazuje stylem: "Vsichni jsou mymi soupefi.""

Na individudlnim vykonu jisté stile zaleZi, ale dobrych vysledki v dneSnim sloZitém svété
nedosahnete, pokud nebudete spolupracovat a nedostane se vim pomoci od druhych.
Vidcovstvi patif mezi deset nejdulezitéjsich vlastnosti, které hledame. Ale stejné tak je mezi
nimi i schopnost budovat rozmanité vztahy prospivajici spolupraci. Hodné $tésti na vasi cesté
vzhiiru!



