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Leaders voice 

Zmrzlina, alchymie aneb Co m�žete �ekat 
od alfa manažer� 
Nedávno jsem zašel do svého oblíbeného podniku na nám�stí Míru, kam chodím pro 
zmrzlinu. Byl krásný slunný jarní den, na zmrzlinu tak akorát, tak jsem si objednal pár 
kope�k� a posadil se na lavi�ku. Sledoval jsem kolemjdoucí, jak se baví, a p�emýšlel jsem o 
jednom z nejb�žn�jších problém�, na který p�i kou�ování chytrých a motivovaných lidí 
narážím.  

�íkám jim alfy - podle termínu, který má sv�j p�vod ve studiu chování zví�at. Alfa je ve sv�t� 
zví�at v�dce sme�ky a ostatní uznávají jeho dominanci. Alfy ve sv�t� byznysu se pro své 
schopnosti také t�ší uznání a �asto jsou rychle povyšovány do �ídících funkcí. Má to n�kolik 
d�vod�.  

Pramení to z jejich talentu a pracovního výkonu, nebo jejich zam�stnavatelé prost� necht�jí, 
aby odešly ke konkurenci. Bu� jak bu�, povýšení mnohdy p�ichází p�íliš brzy, takže alfa 
nemá �as vyp�stovat si n�které d�ležité vlastnosti nutné pro úsp�šný p�echod do v�dcovské 
role.  

Alfy sv�ta zví�at vládnou hrubou silou, zastrašováním a �astým cen�ním zub�. Nemají zájem 
o spole�enskou interakci, zajímá je jen být alfou. A tady vidím i �astý nedostatek u alfy sv�ta 
byznysu: nedostate�ná práce s lidmi, nepochopení nutnosti budovat vztahy, které p�ekra�ují 
obvyklé pracovní transakce. Alfy si povídají s druhými, jen pokud mají konkrétní pot�ebu 
nebo cht�jí provést n�jakou transakci, jež vyžaduje vklad �i zapojení druhé osoby. �íkají si: 
"Pokud nevidím nebo necítím okamžitý výsledek, je to ztráta �asu - a te�ka."  

D�vod je velmi jednoduchý - mnohé alfy mají velmi lineární zp�sob uvažování �ídící se 
logikou, takže snadno pominou celou tu záležitost mezilidských vztah�. Smutné je, že práv� 
tohle myšlení jim brání v tom, aby se staly skute�nými v�dci schopnými �elit obtížím, 
úkol�m a nejistotám bez zbyte�ného stresu.  

�íkám tomu "alfa paradox". Alfy jsou velmi praktické a to, co si nem�žou odškrtnout ze 
seznamu, nemají v lásce - jako t�eba neformální konverzaci nad zmrzlinou s �lov�kem, 
kterého znají z firemního prost�edí.  

A paradoxem je, že práv� díky takovým neformálním, "neproduktivním" konverzacím mohou 
v�dci navázat s ostatními kontakt, díky n�muž získávají cenné informace a zjiš�ují skute�nou 
atmosféru v týmu, p�edstavenstvu, firm�, mezi zákazníky nebo konkurenty - a tím dosáhnout 
vyšší efektivity.  

Tahle ochota investovat do vztah� je klí�ovým indikátorem p�echodu od mentality manažera 
k uvažování v�dce. Je signálem o posunu od �ist� procesuálního zp�sobu myšlení k 
takovému, jehož sou�ástí je širší kontext p�í�iny a následku.  



Investování do vztah� má �asto dalekosáhlé d�sledky. Lidé, do nichž jste "investovali", se na 
vás už nedívají jako na n�jakou transakci ve svém život�. Zajímají se o vás jako o lidskou 
bytost. Mají pak pocit kontaktu, vzájemného lidského propojení - a v ten moment p�ichází na 
�adu alchymie: lidé, kte�í se cítili využívaní, mají najednou pocit, že jsou cen�ní a 
respektovaní; k transakcím dochází díky vztah�m a nejen kv�li samotné ekonomice; zákazníci 
se stávají partnery a udržitelná produktivita se posouvá na zcela novou úrove�.  

Opravdoví v�dci chápou význam investice do vztah�, protože díky nim ze sebe lidé vydávají 
to nejlepší. A uvážíme-li, že pár kope�k� zmrzliny po�ídíte za n�jakých dvacet korun, pak se 
vám vaše investice mnohokrát vrátí.  

Mám nápad: pošlete tenhle �lánek vaší oblíbené alf� nebo ji pozv�te na zmrzlinu. A jestli jste 
alfa, vezm�te n�koho na zmrzlinu bez úmyslu n�jaké transakce. Te� je na investování do 
vztah� celkem p�íhodná doba.  
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