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Pepper de Callier: Mám 
problém s lidmi, kte�í v�dí vše 
Více než 25 let vyhledává a kou�uje výkonné manažery a p�ed t�emi lety se rozhodl usadit v 
�esku. Ze své pražské kancelá�e firmy Bubenik Partners se Ameri�an Pepper de Callier 
v�nuje nejen klient�m z Evropy, ale i t�m z Asie a Spojených stát�. Kou�oval p�edstavitele 
takových podnik� jako Boeing, General Motors, Hitachi nebo Japan Energy.  

Zkušenosti jsou �asto k nezaplacení, v oboru �ízení firem to platí dvojnásob. Proto vám 
Hospodá�ské noviny budou každý �tvrtek p�inášet úryvky z jeho p�ipravované knihy 
"Common Sense Wisdom for Career Success" (Zdravý rozum v úsp�šné karié�e).  

HN: Má n�jaký vliv sou�asná nízká nezam�stnanost i na hledání manažer�?  

Rozhodn�. O tom není sporu. V�bec není snadné najít dnes talent. A to hlavn� na 
rozvojových trzích nebo v oblastech pr�myslu, které se rychle rozvíjí.  

HN: �eské headhunterské firmy se za poslední roky posunuly hodn� kup�edu - nemáte 
ale pocit, že za Západem stále zaostávají?  

To je na rozvojových trzích po�ád pravda. Firmy zpo�átku vybíraly manažery nahodile, 
protože nebyla propracovaná metodika. N�kdo t�eba šel kolem a vy se zeptáte: "Mluvíte 
anglicky? Ano? Máte titul? To m�žete být �editelem!" Jsou dva zp�soby hledání, ten nahodilý 
a �ekn�me v�decký. S tím, jak se trh rozvíjí, hledání se stává hlubším a práv� více v�deckým.  

HN: Má na to vliv konkurence?  

Já si myslím, že tu budou stále ti, kte�í si to budou chtít usnad�ovat, to je i na t�ch 
nejvysp�lejších trzích. Po�ád tam jsou spole�nosti, které to tak d�lají.  

HN: Jak byste popsal �eský trh?  

Trh je nyní robustní a velmi aktivní. A r�st bude pokra�ovat. Náš byznys šel výrazn� nahoru. 
Naše obraty se letos meziro�n� zvýšily tém�� o t�icet procent. Hodn� se tady toho d�je. �esko 
se m�že zam��it na kvalitu, vzd�lanou pracovní sílu a využít lokace ve st�edu Evropy. Pokud 
mám p�edpovídat, tak myslím, že Praha se za deset let stane dominantním sídlem korporací 
minimáln� ve st�ední Evrop�.  

HN: Stalo se vám n�kdy, že jste kou�oval n�jakého manažera a on byl p�esn� tím, koho 
jste hledal na jinou pozici v jiné firm�?  

Ne, takováto praxe je eticky nep�ijatelná. To je d�vod, pro� nesm�šuji kou�ování s p�ímým 
vyhledáváním a zam��uji se jen na kou�ování. V naší profesi nem�žete usp�t, když vám chybí 
to nejd�ležit�jší, a to je d�v�ra klienta �i kandidáta. Tu d�v�ru m�žete zradit jen jednou.  



HN: Prob�hlo výro�í listopadové revoluce. Je n�co zajímavého na �eské transformaci?  

Zajímavé je to, že jste se v �eské republice pokusili zvládnout za 18 let to, co na Západ� 
trvalo dv� st� let. Mladí lidé byli vržení do vedoucích pozic, snad jen kv�li angli�tin� nebo 
znalosti technologií. Nastal pokrok a oni museli jít s ním. Museli s ním r�st. Co se stalo? 
Nebylo jim dovoleno mít �as se u�it. Vyrostli bez u�itel�. Tohle je ta první generace, která 
m�že u�it novou generaci. Což je n�co úžasného.  

HN: V knihovn� máte spoustu knih, máte dlouholetou praxi i školy. Co je pro vás 
d�ležit�jší zdroj informací pro vaši profesi?  

Abych dal p�íklad, to je jako když va�íte sví�kovou. Jde o to, jaké ingredience k sob� pasují. 
Již od mala jsem cht�l rozum�t tomu, pro� se lidé chovají, jak se chovají, co je motivuje, jak 
se ovliv�ují. Rád pomáhám lidem poznat se.  

HN: A vy se znáte?  

Dozvídám se o sob� víc každým dnem. Poznávám se víc s každým �lov�kem, se kterým 
pracuji. Sebepoznání znamená v�d�t, kde jsou tvé p�ednosti, kde tvá omezení.  

HN: Jak jste se dostal k psaní?  

Za�al jsem psát už dávno. Potkával jsem šéfy firem a zajímalo mne, jaké p�ekážky p�ekonali, 
jak je to zm�nilo, kde se nau�ili být dobrými vedoucími. �íkali mi o knihách, které �etli, a o 
citátech, které n�kdo �ekl. A tak jsem je za�al sbírat - znamenají moc. A o tom to je - mé 
knihy jsou jen sbírka zkušeností a citát�, které pomohou porozum�t problému. Mé knihy, to 
nejsou odpov�di.  

HN: Vaše knihy trochu vypadají jako p�íru�ky typu: Jak být úsp�šný, jak být �editelem, 
jak být krásný. �adíte je do této kategorie?  

Tak za prvé, mé knihy nejsou návody, "jak na to". To nejsou knihy o tom, jak se ve t�ech 
krocích stát p�es noc úsp�šným. Snažím se v nich s lidmi sdílet zkušenosti, které jsem nenašel 
jen já, ale lidé, se kterými jsem se setkal. Nemám odpov�di, mám otázky. Ty vám pomohou 
vytvá�et odpov�di. Není to o tom n�komu radit, je to o tom pomáhat lidem osvobodit tu 
informaci. Není to myšleno jako n�co, co si p�e�tete a odložíte. Je to n�co, k �emu se budete 
vracet v r�zných chvílích života a hledat tam.  

HN: Lidé si mohou myslet, že m�žete mít všechno. Víte, jak se chovat na pohovoru, co se 
od vás �eká, jak se rozvíjet. Že jste vlastn� dokonalý kandidát, protože znáte systém.  

Ne, a to je p�esn� to, co nemám rád. Mám problém s lidmi, kte�í v�dí všechno. Já sám mám 
své problémy. Cožpak se každé ráno budím s tím, že jsem š�astný a spokojený se sv�tem a s 
tím, že tu jsem, a s každým, kdo je kolem?  



Pepper de Callier  

Kou�ování výkonných manažer� se v�nuje více než 25 let. Jméno si však vybudoval jako 
headhunter. V USA byl partnerem spole�nosti Heidrick and Struggles, což tehdy byla nejv�tší 
firma svého oboru na sv�t�.  

P�ed t�emi lety se se svou ženou usadil v Praze a stal se partnerem personáln� poradenské 
spole�nosti Bubenik Partners.  

Má klienty v Evrop�, Asii i Spojených státech. Mezi ty nejvýznamn�jší pat�í nap�íklad 
Boeing, Emerson, General Motors, Hitachi nebo Japan Energy.  

Píše pro Hospodá�ské noviny a týdenní sloupek pro Dow Jones publications.  

Pepper de Callier má titul bakalá�e v oboru Business Administration na Pacific University a je 
absolventem kurz� na Graduate School of Business p�i Stanford University a University of 
Michigan Business School.  
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