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Zmrzlina, alchymie aneb Co muzete ¢ekat
od alfa manazeru

Nedavno jsem zasel do svého oblibeného podniku na namésti Miru, kam chodim pro
zmrzlinu. Byl krdsny slunny jarni den, na zmrzlinu tak akorat, tak jsem si objednal par
kopecki a posadil se na lavicku. Sledoval jsem kolemjdouct, jak se bavi, a premyslel jsem o
jednom z nejbeéznéjsich problémd, na ktery pii koucovani chytrych a motivovanych lidi
narazim.

Rikdm jim alfy - podle terminu, ktery m4 sviij ptivod ve studiu chovani zvifat. Alfa je ve svété
zvitat vidce smecky a ostatni uznavaji jeho dominanci. Alfy ve svété byznysu se pro své
schopnosti také t&€$1 uznani a casto jsou rychle povysovany do fidicich funkci. Ma to nékolik
divodu.

Prament to z jejich talentu a pracovniho vykonu, nebo jejich zaméstnavatelé prosté nechtéji,
aby odesly ke konkurenci. Bud’ jak bud’, povySeni mnohdy ptichazi ptili§ brzy, takZe alfa
nema cas vypéestovat si nékteré dileZité vlastnosti nutné pro tspes$ny prechod do viidcovské
role.

Alfy svéta zvitat vladnou hrubou silou, zastraSovanim a Castym cenénim zubt. Nemaji zdjem
o spolecenskou interakci, zajima je jen byt alfou. A tady vidim i Casty nedostatek u alfy svéta
byznysu: nedostatecna prace s lidmi, nepochopeni nutnosti budovat vztahy, které piekracuji
obvyklé pracovni transakce. Alfy si povidaji s druhymi, jen pokud maji konkrétni potiebu
nebo chtéji provést néjakou transakci, jez vyZaduje vklad & zapojeni druhé osoby. Rikajf si:
"Pokud nevidim nebo necitim okamZity vysledek, je to ztrata ¢asu - a tecka."

Duivod je velmi jednoduchy - mnohé alfy maji velmi linearni zptisob uvazovani fidici se
logikou, takZe snadno pominou celou tu zilezitost mezilidskych vztahti. Smutné je, Ze prave
tohle myslen{ jim brani v tom, aby se staly skute¢nymi viidci schopnymi celit obtiZim,
ukollim a nejistotdm bez zbyte¢ného stresu.

Rikdm tomu "alfa paradox". Alfy jsou velmi praktické a to, co si nemtizou odSkrtnout ze
seznamu, nemaji v lasce - jako tfeba neformélni konverzaci nad zmrzlinou s ¢lovékem,
kterého znaji z firemniho prostredi.

A paradoxem je, Ze praveé diky takovym neformalnim, "neproduktivnim" konverzacim mohou
viidci navézat s ostatnimi kontakt, diky némuz ziskavaji cenné informace a zjist'uji skutecnou
atmosféru v tymu, predstavenstvu, firmé¢, mezi zakazniky nebo konkurenty - a tim dosdhnout

vyssi efektivity.

Tahle ochota investovat do vztahil je klicCovym indikatorem pfechodu od mentality manazera
k uvazovani vidce. Je signdlem o posunu od Cisté procesualniho zptsobu mysleni k
takovému, jehoZ soucasti je $irsi kontext pfi¢iny a nasledku.



Investovani do vztahi ma Casto dalekosahlé dusledky. Lidé, do nichzZ jste "investovali", se na
vés uZ nedivaji jako na néjakou transakci ve svém Zivote. Zajimaji se o vés jako o lidskou
bytost. Maji pak pocit kontaktu, vzdjemného lidského propojeni - a v ten moment pfichdzi na
fadu alchymie: lidé, ktefi se citili vyuZivani, maji najednou pocit, Ze jsou cenéni a
respektovani; k transakcim dochdzi diky vztahtim a nejen kvtli samotné ekonomice; zakaznici
se stavaji partnery a udrzitelnd produktivita se posouva na zcela novou uroven.

Opravdovi viidci chdpou vyznam investice do vztaht, protoze diky nim ze sebe lidé vydavaji

to nejlepsi. A uvazime-li, Ze par kopeckl zmrzliny potidite za n€jakych dvacet korun, pak se
vam vaSe investice mnohokrat vrati.

Mam napad: poslete tenhle ¢lanek vasi oblibené alfé nebo ji pozvéte na zmrzlinu. A jestli jste
alfa, vezméte nékoho na zmrzlinu bez imyslu néjaké transakce. Ted’ je na investovani do

vztaht celkem pithodnd doba.
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