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Cesta nahoru XXXVIII. - Starte se
nepostradatelnymi, vyplati se to

V urcité chvili snad kazdy mlady, ctizddostivy ¢lovek sni o tom, Ze bude diky svym
schopnostem tak uznavany a 7ddany, aZ se stane nepostradatelnym. Ze jeho piinos bude tak
hodnotny, az si lidé - a zvlaste ti vlivni, ktefi mohou nasmérovat jeho kariérni postup a zvysit
piijmovy potencidl - nebudou moci ptedstavit, jaké by to bylo bez n¢;.

Nepostradatelnym se vSak ¢lovék nestane pro svou inteligenci, zndmosti, vzhled nebo talent.
Ale kombinaci zdravého rozumu, pozorovacich schopnosti a staré dobré pile. Neni to opravdu
7adné tajemstvi. Myslim, Ze nepostradatelnym se mutize stat kazdy, kdo si udrzel zaméstnan{
aspon po dobu jednoho roku.

Ale pfece vam jedno tajemstvi prozradim. Pokud véds za nepostradatelného bude povazovat
¢lovek pozivajici dcty a bezidhonnosti, bude to pro vasi kariéru néco jako rychlonabijecka.
Podélim se s vami o jednu historku, kterd to dobfte ilustruje.

Pfed mnoha lety jsem pracoval jako poradce v losangeleské kancelafi jedné z nejvétSich a
nejrespektovanéjsich firem na vyhleddvani vykonnych manazeri. Snazil jsem se prosadit ve
velmi ostré konkurenci prichdzejici nejen zvenci, ale hlavné zevnitt firmy. Na dobrého
konzultanta se vypracujete tak, Ze se ucite od zkuSenéjsiho ¢loveéka, ktery vam preddva své
znalosti.

V mém piipadé tomu tak nebylo. Nebyl jsem piidélen k Zddnému zkuSenému poradci, ale
pracoval hned se ¢tyfmi nebo péti konzultanty. Bud’ na konkrétnim projektu, nebo podle
potteby. Byl jsem dobry, stejné jako ostatni kolegové na mé drovni, ale nebyl jsem
nepostradatelny. Pak jsem si z néjakého diivodu (kéZ bych mohl fici, Ze to bylo diky mé
inteligenci nebo védomému planu) zacal v§imat jistych aspektl chovani vySe postavenych
poradcii.

Vid¢l jsem, Ze se jim neustdle nedostdvalo Casu. VEtSina z nich se neméla k mravenéi préci,
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dobfe organizovali praci.

Muyj dkol spocival v podstaté v tom, Ze jsem na zakladé prizkumu identifikoval potencidlni
kandidéty. A pak jsem jejich jména piedaval poradctm, kteti s nimi dile pracovali, volali jim,
nabizeli prilezitosti, hodnotili jejich kvalifikaci a miru z4jmu. Pak s nimi provadé€li osobni
pohovory, sepisovali o nich podrobné zpravy a nakonec svou praci prezentovali klientovi.

Nadrizenym poradctim zabirala tato prace hodn¢ ¢asu. Pokud ptitom chcete ve velké firme
zUstat na pozici poradce, musite provefit a zpracovat velky pocet takovych kandidati, zaplnit
jimi dostatecny pocet pozic, a tim ptinést dostatecné vysoké trzby, abyste "generovali ¢isla",
coZ je jiny vyraz pro "udrzet si misto". AZ jednoho dne za mnou pfisel jeden z poradct.

Pozadal mé, abych mu pomohl s jednim projektem. Byl to celkem rutinni tkol, nic vyrazné
kreativniho nebo radikdln¢ nového. Ale pfece jsem se o néco nového pokusil. Misto toho,
abych mu dal obvykly seznam jmen vyplyvajicich z prizkumu, ud€lal jsem s kandidaty jakési
minipohovory, sepsal o kazdém zpravu. Stejnou, jakou by musel sepsat poradce, pokud by



nekterého z kandidata chtél poslat do dalsiho kola vybéru.

Kdyz jsem mu pfinesl seznam kandidatt se "zpravou", vypadalo to, Ze spadne ze Zidle. USetiil
jsem mu spoustu ¢asu a dal mu zdklad pro zpravu, kterou bude muset stejn¢ sam sepsat. Pak
jsme zacali experimentovat s tim, kolik prace miiZu jeSté zastat, abych mu usetfil ¢as nebo ho
usetiil prce, jeZ mu nesedi. A vysledek? Od té doby nechtél délat s nikym jinym nez se
mnou.

Se v§im chodil za mnou a stal se z nds dobry tym. Vypracoval se z n€j nejproduktivngjsi
poradce ve firmé a dosahoval nejlepsich hodnoceni. J4 jsem se v jeho praxi zase stal
nepostradatelnym. Casem mi piedéval &fm dal vic prace, aZ jsem musel zaugit nékoho, kdo by
byl "nasim" konzultantem a d¢lal véci, jeZ jsem mél do té€ doby na starosti ja. S pomoci mého
nadfizeného jsem si vybudoval mezindrodni praxi - a to vSechno proto, Ze jsem se pro n¢j
jednou stal nepostradatelnym. Mate také moZnost stit se ve svém soucasném zamestnani
nepostradatelnymi?
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