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Cesta nahoru XXVII. - Šéf má být ostatním 
dobrým vzorem 
Soud� podle obrovského po�tu knih, p�ednášek a �lánk�, které jsou v�novány schopnosti vést 
lidi, je otázka "co d�lá dobrého v�dce" stále aktuální. Jen v on-line knihkupectví 
Amazon.com se pod heslem leadership, což je anglicky vedení, skrývá 16 939 titul�.  
 
P�iznávám, že m� toto téma fascinuje už od d�tství, kdy jsem pomáhal své matce s p�ípravou 
na její pracovní sch�zky. Byla manažerkou v celostátní spole�nosti zabývající se p�ímým 
prodejem. A když cht�la, abych nezlobil, sv��ila mi p�ípravu materiál� na další jednání. V 
ned�li ve�er m�j bratr se sestrou sledovali televizi nebo d�lali domácí úkoly a já t�ídil filmové 
pásky, brožury a obchodní materiály. A jednou jsem narazil na nahrávku prezentace na téma 
vedení lidí v oblasti prodeje. P�ednášel na ní tehdejší "guru" oboru, Earl Nightingale. Jeho 
projev zm�nil m�j život. N�které d�ti potají leštily Aladinovu lampu, objevovaly zakopané 
poklady nebo otevíraly dve�e zbrojnic, jež je zavedly do tajemných sv�t�. Ale já m�l 
nahrávku Earla Nightingala. Na jeho poselství m� zvlášt� fascinovalo, jak mohou lidé ovlivnit 
chování druhých. Jak to d�lají? (Pozd�ji jsem zjistil, že ono "jak" se to d�lá, p�edstavuje 
samotnou esenci jakéhokoli typu vedení.)  
 
O t�icet let pozd�ji jsem se už jako vydavatel �asopisu s Earlem Nightingalem setkal osobn� a 
také o n�m napsal �lánek. Stali se z nás p�átelé. Ob�as jsme zašli na ob�d �i ve�e�i, kde jsme 
se bavili o rozmanitých tématech. Ale v�tšinou o lidech, o tom, co je motivuje k mimo�ádným 
výkon�m, a o r�zných stylech v�dcovství. Na našich setkáních jsem si uv�domil, že motivace 
lidí má do�asnou platnost.  
 
Motivaci je t�eba v požadovaném sm�ru udržovat ur�itým zp�sobem. Jakým? Na tuto otázku 
jsem dostal odpov�� až po n�kolika dalších letech, kdy jsem denn� pracoval s p�edními 
p�edstaviteli rozmanitých obor�. A vid�l jsem celou �adu r�zných styl� efektivního vedení. 
Ale jednu v�c m�li a mají efektivní líd�i spole�nou: Jdou p�íkladem. Slovy známého 
po�ekadla "takoví lidé nekážou vodu, aby sami p�itom pili víno".  
 
�ínský filozof Lao-c' tématu vedení p�íkladem dokonce v�noval svou knihu Tao Te �ing. 
Pro� je p�íklad tolik d�ležitý, a� už je styl vedení jakýkoli? Je to jednoduché. Ukazuje 
druhým, že tomu, co �íkáte, hluboce v��íte. A to, co žádáte od ostatních, také sami �iníte. Jako 
šéf jste jejich vzorem. Vysíláte silný signál o své zp�sobilosti, povaze, �estnosti a respektu. 
Na chvilku se nad tím zamysleme.  
 
Jako váš vedoucí vás spole�n� se všemi kolegy ve firm� pozvu na sch�zku, na které chci 
vy�ešit jistý problém. Pokud máme jako firma p�ežít, musíme snížit výdaje. Za sou�asných 
podmínek na trhu prost� nem�žeme pokra�ovat, pokud všichni nenajdeme n�jaké úspory. 
Dejme tomu, že prezentace mého návrhu je velmi p�esv�d�ivá, dokonce motivující. A lidé 
za�nou souhlasn� p�ikyvovat a tém�� je cítit, jak už všichni sdílejí bolest pot�ebných krok�. 
Dál se zmíním, že na ten samý ve�er mám sjednánu sch�zku se svými p�ímými pod�ízenými, 
abychom náš plán dopracovali.  
 



Vidím, jak jsou všichni opravdu zapálení pro v�c. Projdu davem lidí, usmívám se, podávám 
všem ruku. Ve firmách Enron a Tyco tomu �íkali ma�kat maso. A - vyrazím ke svému BMW 
s osobním šoférem, který m� veze na honosnou ve�e�i s ostatními manažery, kde nám nalévají 
ta nejvybran�jší vína.  
 
Poté, co jsme probrali snížení odm�n našich zam�stnanc�, pilných v�el, jak jim �íkáme, 
odjíždím do svého luxusního apartmá ve Four Seasons, abych se dob�e vyspal. Vstávám p�ece 
už v 9.30, protože soukromým letadlem odlétám na další jednání o snižování náklad�.  
 
Tento p�íklad je extrémní, ale mnohokrát jsem byl sv�dkem podobných událostí. I když v 
mírn� skromn�jším podání, zato se stejným ú�inkem. Jak totiž pilné v�elky zareagují, až si 
celou mozaiku poskládají?  
 
Napadá m� v tuto chvíli oblíbený citát, který jsem p�i kou�ování neskromných manažer� 
používal: "Vaše image je tak k�iklavá, že neslyším ani slovo z toho, co �íkáte." A co o vás 
prozrazuje váš p�íklad? 
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