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0 AUTOROVI

Clint Pulver je profesiondlni fe¢nik, tviirce, hudebnik, pilot a odbornik na
pracovni silu. Clint, znamy jako pfedni odbornik na udrzeni zaméstnan-
cl, méni zplsob, jakym si spole¢nosti jako Keller Williams, AT&T nebo
Hewlett Packard vytvareji trvalou loajalitu, pficemz k tomu vyuZziva po-
znatky ze své prace i z vyzkumnych projekti jako Tajny program zamé-
feny na milenialy. Casopisem BusinessQ Magazine byl zafazen do Zeb¥i¢ku
, Top 40 Under 40“ ajako profesionalni bubenik se objevil v nékolika ce-
lovecernich filmech a v televizni soutézi Amerika ma talent. V roce 2020
ziskal cenu Emmy za sviij kratky film Be a Mr. Jensen, ktery vypravi ptibéh
o tom, jak jediny okamzik — a jeden mentor — muZe zménit ¢lovéku Zivot.






UVEDLI 0 KNIZE

»ZkuSenosti Clinta Pulvera z Tajného programu zaméfeného na mileni-
aly nabizeji jedinecnou perspektivu, ktera v nadchazejicich letech zméni
vedeni lidi. Toto je kniha, kterou vasi zaméstnanci chtéji, abyste Cetli.“

Dr. John C. Maxwell, autor knihy 21 nevyvratitelnych zdkond leadershipu

,Vite, co mi vadi na knihach o leadershipu? Ze nejsou jako tato kniha:
podnétna i poucna. Kniha Jak se stdt lidrem, pro kterého lidé rddi pracu-
ji identifikuje zasadni problém vedeni lidi, vysvétluje, v ¢em spociva,
a prinasi jeho feSeni, ktera potfebujete k vytvoreni pracovisté, jeZ si vasi
zameéstnanci zamiluji. Pokud jste pfipraveni naucit se néco nového, pre-
Ctéte si tuto knihu.“

Mark Sanborn, autor knih The Fred Factor a You Don't Need a Title to Be a Leader

,UZasné ¢teni, které je plné zasadnich principti leadershipu! To, jak Clint
Pulver chidpe mentoring, zméni vas pohled na vedeni lidi a na zptisob,
jakym si ziskavate davéru lidi, které vedete. Zjistite, jak posunout svij
vykon na vyssi droven.

Stephen M. R. Covey, autor knihy The Speed of Trust

,,Clint Pulver rozumi moderni pracovni sile — v ramci Tajného programu
zameéfeného na milenialy mluvil s tisici zaméstnanci a vi, co lidi motivuje
a co od prace chtéji. VSichni bychom mu méli naslouchat, abychom lépe
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zapojili, inspirovali a udrZeli talenty. Pokud si chcete vychovat loajalni
a angazovanou pracovni silu, budete jeho knihu milovat.“

Liz Wisemanova, autorka knih Multipliers a Rookie Smarts

,Kniha Jak se stdt lidrem, pro kterého lidé rddi pracuji pfinasi funk¢ni navod
na vytvoreni mista, kde chtéji a musi byt ti nejlepsi, spolu s praktickymi
zkuSenostmi v nezaménitelném stylu Clinta Pulvera. Talentovani lidé
jsou nejvétsi prednosti vasi organizace a nikdy byste je neméli povaZo-
vat za samoziejmost.“

Tim Sanders, viceprezident platformy Upwork

,,Clint Pulver vam ukazuje, co si clenové vaseho tymu mysli, citi a potie-
buji, a to zplisobem, ktery otevira o¢i a dava silu. Tato kniha nabizi plan,
jak snizit opotfebeni, zvysit angaZovanost, rozvijet kreativitu a spolu-
praci a vybudovat organizaci, ktera bude stejné dobra jako lidé v ni.“

Daniel H. Pink, autor knih When, Drive a To Sell Is Human

,Kniha Jak se stdt lidrem, pro kterého lidé rddi pracuji neni teorii leadershi-
pu — je to prakticky vyuZzitelny pfibéh, ktery zmeéni zplisob, jakym vedete
lidi. Méla by byt povinnou ¢etbou pro kazdého lidra, manaZera nebo za-
méstnance, ktery hleda zlepseni ve svém pracovnim i osobnim Zivoté.“

Dianna Kokoszka, byvala generalni feditelka kou¢ovaciho programu pro realitni

makléfe MAPS realitni spole¢nosti Keller Williams

,,Clint Pulver dokaze rozzafit jevisté svymi bicimi, ale tato kniha je jeho
dosud nejlep$im dilem. Odhaluje ¢tenaftim mysl zaméstnanct a ukazu-
je jim, jak vypada leadership z druhé strany. Kniha Jak se stdt lidrem, pro
kterého lidé rddi pracuji ptinasi zajimavé poznatky a principy tykajici se
leadershipu, které jsem si oblibila.

Jeanette Bennettova, generalini Feditelka vydavatelstvi Bennett Communications
, Toto je jedna z nejdilezitéjsich knih p¥istiho desetileti pro podnikate-
le vSech kategorii. Po pfecteni stovek knih o podnikani mohu s jistotou
fici, Ze nic podobného na trhu neni. Hluboky a dtikladny vyzkum Clin-
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ta Pulvera poskytuje vhled do sféry firemni kultury, ktera nebyla nikdy
plné prozkoumana. Kniha je ryzim zlatem pro podnikatele a manaZery
ajednou z téch, k nimz se budete vracet znovu a znovu.

Greg Trimble, zakladatel projektu Lemonade Stand

, Nejvétsi chybou, které jsem se dopustil pfi svém podnikani, byl pred-
poklad, Ze vSichni ostatni jsou pfesné jako ja. Kéz bych tenkrat mél kni-
hu Clinta Pulvera. Vytvoril mistrovské dilo pro lidi snazici se vybudovat
kulturu zapalenych lidrii, ktefi nechtéji jen délat dobrou praci, ale také
chtéji mit skvély zivot. Rozhlédnéte se kolem: libi se tady vSem? Radéji
zacnéte Cist...“

Mitch Joel, autor knih Ctrl Alt Delete a Six Pixels of Separation

,,Clint Pulver je neuvéfitelny fecnik a autor, ktery dokaZe propojit a posi-
lit jednotlivce ze vSech irovni organizace, bez ohledu na vék nebo gene-
raci. Jeho prace a poznatky, jeZ odhaluje v této knize, vyznamneé zlepsuji
vykon jednotlivych lidr{ i celych tymt a budou mit pozoruhodny vliv po
mnoho pFistich let.

Bob Southworth, byvaly technicky reditel spole¢nosti Hewlett Packard

,ZkuSenosti, které tato kniha pfinasi, jsou k nezaplaceni. Schopnost
Clinta Pulvera oslovit a upoutat lidi riznych generaci a zachytit jejich
zkuSenosti je fenomenalni! Tato kniha vas naudi, jak si udrzet stavajici
pracovni silu a vytvorit kulturu, v niZ bude kazdy vidén, slySen a chapan.
Vsichni maji radi pocit, ze k né¢emu prispivaji a Ze jsou soucasti né¢eho
vétsiho, nez jsou oni sami.“

Brandon Simmons, feditel spole¢nosti Premier Group International

,Kniha Jak se stdt lidrem, pro kterého lidé rddi pracuji se Cte jako roman, ale
pfinasi zajimavé pojednani o leadershipu. Postupy a feSeni v této knize
zvys$i dosah a vliv kazdého lidra, ktery chce zlepSit zpiisob, jakym spo-
lupracuje s ostatnimi. Pokud si myslite, Ze vas styl vedeni lidi neni tfeba
ménit, potom je tato kniha pro vas jako stvorena.“

James Lawrence, ,Zelezny kovboj"

n



12

JAK SE STAT LiDREM, PRO KTEREHO LIDE RADI PRACUJI

, Vyrok ,jediny okamzik miize zménit ¢lovéku Zivot‘ je neocenitelny
princip a néco, co jsem osobné zazil, kdyz jsem se poprvé setkal s Clin-
tem Pulverem — a jeho mySlenky rozhodné zménily smér mého Zivota.
At uz svou kariéru teprve zacCinate nebo jste ostfileni lidfi a manazefi,
urcité vas zaujmou pribéhy, poznatky, principy a zkuSenosti, které sdili
ve své knize Jak se stdt lidrem, pro kterého lidé rddi pracuji.“

Jason Gray, poradce v projektu Early in Career Talent



Moji prvni ddmé Kelly, , nejlepsi z manZelek
a nejlepsi z Zen“. VZdy té budu milovat.

Mym Zivotnim uciteliim, ktefi mé dovedli ke
splnéni mych snii. Nikdy na vds nezapomenu.

Tisictim zaméstnancti, ktefi se odhodlali svéFit
a umoznili vznik této knihy. Toto jsou jejich pribéhy.



Otevrel jsem
Pandorinu skrinku.
Po jediné otazce
v§echno najednou
vypadalo jinak.



JEDINY OKAMZIK

Nepamatujeme si dny, pamatujeme si okamziky.
CESARE PAVESE

EDINY OKAMZIK miiZe zménit ¢lovéku Zivot. Pevné tomu véfim,

stejné jako véfim tomu, Ze nas Zivotni pribéh utvareji drobné a pro-

sté okamziky. Nékteré se mohou zdat bezvyznamné, jiné maji vazné
dusledky — dobré i $patné —, ale vZdy nas posunou nékam dal.

KdyZ mi bylo néco pres dvacet, nastal vmém Zivoté jeden z téchto za-
sadnich okamziku, v jehoz dasledku jsem zaloZil firmu a vytvofil hnuti.
Bylo to rozhodnuti, které mi umoznilo spolupracovat s nékterymi z nej-
pozoruhodnéjsich organizaci na svété.

Jak se zrodil Tajny program zaméreny na milenialy

Na podzim roku 2015 jsem vyrazil na pétidenni sluZebni cestu se skupi-
nou generalnich feditell a dal$ich vedoucich pracovnikd, abych se néco
pfiucil od nékterych z nejlepSich podnikatelt v zemi. Skupina zahrno-
vala devét lidi s velmi plsobivymi zkuSenostmi z riznych oboru. Jako
nejmladsi ¢len skupiny jsem byl nadSeny a dychtivy. TouZil jsem se se-
tkat s izasnymi lidry a doufal jsem, Ze to, co se béhem cesty nauc¢im, mi
pomtiZe stat se nékym stejné ispéSnym a vlivnym.
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Mél jsem moznost travit néjaky cCas s lidmi jako Brandon Steiner ze
spolecnosti Steiner Sports Memorabilia, coZ byl velmi iispésny obchod -
nik se sportovnimi potfebami, ktery vydélal na koupi starého stadionu
Yankees a na prodeji vSeho mozného skalnim fanouskum. Setkal jsem
se jesté s nékolika dal$imi podnikateli a pokazdé mé fascinovaly jejich
ptibéhy, jejich strategie a véci, které délali, aby vydélavali a méli vliv.

Posledni den nasi cesty jsme méli pfileZitost sejit se s generalnim fe-
ditelem jiného vyznamného prodejce sportovnich potteb. (B€hem této
cesty se odehrala spousta ,,sportovnich setkani“.) Setkali jsme se v jed-
né z prodejen, vlajkové lodi nékolika stovek prodejen fetézce ptsobiciho
po celé zemi. Vzhledem k velikosti prosperujici prodejny nemohlo byt
o Uspéchu tohoto generalniho feditele pochyb.

Prodejna byla naprosto iZasna. Stény byly lemovany nejnovéjsim
sportovnim vybavenim a stojany byly plné nejmédnéjsiho sportovniho
obleceni od spolecnosti Nike, Adidas, Under Armour a dalSich. VSech-
no bylo Ghledné srovnané a vonélo novotou. Nejsem zrovna sportovni
nadsSenec, ale kdyZ jsem se prochazel tim palacem sportu a vidél jsem
vSechny prodavace, jak s radosti obsluhuji zakazniky, nemohl jsem si
pomoci: mél jsem pocit, Ze toto je pfesné misto, kde bych jesté pred par
lety rad pracoval.

Nase mala skupina se nakonec ocitla v zadni ¢asti prodejny, kde na
nas Cekal generalni feditel. Byl docela vysoky, néco k Sedesatce. Podle
toho, jak s nami jednal a jak odpovidal na otazky jesté dtive, nez jsme
je dokondili, bylo jasné, Ze to je on, kdo vSechno fidi. Zapusobilo na mé,
Ze sinasel tficet minut ¢asu, aby si s nami promluvil. Nemél ponéti, kdo
jsme, co mame za sebou, ani se na to neptal.

Jeho podnikatelskou filozofii bylo: ,,Bud rostete, nebo zaniknete.“
Bylo to docela vystizné pro muze, ktery pfeZil desitky let necekanych
ekonomickych vykyvli a ménicich se obchodnich trendd. Stru¢né nam
vylicil, jak se do spole¢nosti dostal, co na ni miluje a jak se jeji obchodni
a prodejni systémy v prubéhu let méni, aby drzely krok s rychle se vy-
vijejicim trhem.

Nakonec nas vzal na prohlidku prodejny — i kdyZ oznaceni prodejna
neni zcela vystiZné. Byla to fiSe sportovniho vybaveni a on byl jejim pa-
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nem. ,,Staré kamenné prodejny, kam lidé pfijdou a néco si koupi, se uz
prili$ nenosi, “ pronesl a ukazal na pusobivou nabidku sportovniho vyba-
veni. ,,Je to zastaralé. Takto uz podnikat nemuZete.* Odmlicel se a obratil
se k nam. ,,Sedmdesat procent nasich prodeju nyni probiha online. Ne
pfes prodejny. Tak to ted chodi. A stéle se to méni. Pokud chcete preZit,
musite drzet krok.“ Potom zvedl ruku a vyraznymi gesty zdtiraznil kazdé
slovo: ,,Pokud nerostete, jste mrtvi.“

Bylo to piisobivé a poucné, zvlasté kdyz generalni feditel pokracoval
tim, jaké obrovské zmény museli udélat pti pfechodu k online prodeji,
jak byli nuceni spolupracovat s distributory jako Amazon nebo jak mu-
seli spustit cilené reklamy na platformach jako Instagram a Facebook.

,,Z naseho starého marketingu vyuzivame jen zlomek, “ fekl. ,,VSech-
no je ted digitalni a to, Ze jsme prezili a prosperujeme, znamena, Ze jsme
museli vytvofit zcela novy model, abychom oslovili a ptilakali zakazni-
ky.“ Znovu se k nam obratil se zaloZenyma rukama a pfisnym vyrazem.
»Reknu to znovu. Chcete pfeZit? Potom musite drZet krok. Rist, nebo
zaniknout. Né&jaké otazky?*

Mél jsem otazky. Pti prohlidce prodejny jsem sledoval prodavace, jak
jednali se zakazniky a prodavali zboZi, stejné jako to odjakziva délaji ma-
loobchodni prodejci. Chtél jsem védét, jak vSechny ty neustalé zmény
modelu podnikani ovliviiuji zplisob, jakym spole¢nost $koli a fidi za-
meéstnance. Zvedl jsem ruku a on prikyvl.

, TakZe,“ zacal jsem, ,,vSechny ty zmény jste provedli, abyste udrzeli
zakazniky, a zda se, Ze to funguje velmi dobfe. Zaznamenal jste pfi tom
néjaké zmény v pristupu zaméstnancti? Zménil jste néjak zpusob jejich
vedeni, feknéme ve srovnani s tim, jak jste je vedl pfed dvaceti lety?“

Ani na okamzik nezavahal. ,,Ne,*“ odpovédél. ,,Zpusob, jakym jsem
fidil zaméstnance pred dvaceti lety, je stejny jako zplisob, jakym je Fi-
dim dnes. A vite co? Funguje to! Mame vysledky.“ Usmal se a rukama
ukazal kolem dokola, aby predvedl nadhernou prodejnu a lakavé zboZi.
Vypadalo to, jako by fikal: ,,Podivejte se na muj uspéch. Jiny dukaz ne-
potiebujete.“

Tato odpovéd mé prekvapila. Mozna jsem se nepohyboval ve svété
podnikani tak dlouho jako on, ale toto jsem pfili§ nechapal. Generalni
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feditel védeél, Ze musi neustale ménit zavedené postupy, aby vyhovovaly
neustale se ménicim potfebam trhu a zdkaznikd, ale pokud $lo o zptsob
vedeni zaméstnanct, zadnou potfebu zmény nevnimal.

Diskuse pokracovala a ostatni kladli otazky jako ,,Jaké bylo vase prvni
zaméstnani?“, ,,Kdo mél nejvétsi vliv na vasi kariéru?“ nebo ,,Kolik vam
bylo, kdyZ jste se stal generalnim feditelem?* UZ jsem ale tolik nepo-
slouchal. Nemohl jsem pfestat myslet na to, co fekl o vedeni zaméstnan-
ct. Znovu jsem se rozhlédl po prodejné a sledoval jednotlivé prodavace.
Mnozi vypadali jako vysokoskolaci, néktefi dokonce jako stfedoskolaci.
,Hm,“ pomyslel jsem si. ,, Sami milenialové, jako ja. Mnozi jesté mladsi.“

Bylo to v dobé, kdy moje generace nebyla pfijimana zrovna nejlé-
pe. Mnozi vnimali milenialy jako prilis sebevédomé, neochotné zacit od
nuly, bez ocekavani a bez ochoty vyvinout usili, které vynakladaly ge-
nerace pfed nimi.

Generace Narozeni
Baby boomers 1946-1964
Generace X 1965-1980
Generace Y (millennials) 1981-1996
Generace Z (centennials nebo zoomers) 1997-2012

Zdroj: Pew Research’

Moje generace je dnes uz star$i a mozna (rad si to myslim) dokazuje-
me, Ze jsme schopni zvladnout nejednu Zivotni vyzvu. Dnes by ve scéné
podobné té, kterou jsem pozoroval ve zminované prodejné sportovnich
potfeb, patrné vystupovali prodavaci generace Z s nékolika vedoucimi
generace Y. Ale i dnes bych myslel na totéz, na co jsem myslel tehdy,
kdyZ generalni feditel fekl: ,Ne. Zplisob, jakym jsem fidil zaméstnance
pred dvaceti lety, je stejny jako zplsob, jakym je fidim dnes. A vite co?
Funguje to! Mame vysledky.“

Rekli by jeho zaméstnanci totéZ? Skute¢né jeho zptisob vedeni fungo-
val? Skute¢né dosahoval vysledkii, o kterych si myslel, Ze jich dosahuje?
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Na konci setkani generalni feditel fekl: ,,Tak jo, musim jit. Ale jes-
té pro vas néco mam — muzete si tady koupit cokoliv, co chcete, a to se
slevou... Ffeknéme Sedesat procent. To neni Spatné, co? Skvéle, tak jdéte.
Podékovali jsme mu za jeho Cas a rozptylili jsme se po prodejné, abychom
si potidili néjaké nové sportovni obleceni s velkorysou slevou. Ale misto
toho, abych se vénoval nakupovani, znovu jsem se pristihl, jak pozorné
sleduji jednotlivé prodavace, ktefi dopliuji zboZi, obsluhuji pokladnu
nebo pomahaji zakaznikim vybrat to nejlepsi. VSichni vypadali pfatel-
sky, takze kdyz mé pfemohla zvédavost, oslovil jsem jednoho z prodava-
¢1, ktery stal nedaleko. Bylo mu néco mezi osmndcti a dvaceti. Mél zafi-
vy ismeév, ktery hezky ladil s nazehlenou kosili patfici k pfedepsanému
stejnokroji spole¢nosti. Na ko$ili mél jmenovku — z duvodu zachovani
soukromi feknéme, Ze jeho jméno bylo Derek.

,Ahoj... promint mi mou zvédavost,“ fekl jsem, ,,ale jaké to je tady
pracovat?*

Derek se na mé podival. ,,Vazné to chces$ védét?* zeptal se. ,,Ano, chci.
Vypada to tady skvéle.“

Derek se opatrné rozhlédl kolem a ja jsem mél najednou pocit, jako
bych si praveé domlouval néjaky nelegalni obchod. Pfistoupil trochu bliz,
a kdyz si byl jisty, Ze nas nikdo neslysi, fekl: ,,Nesnasim to tady.“

Pdni. Chtél jsem se dozvédét vice. ,,Opravdu?“ fekl jsem. ,,Jak to mys-
1ig?2«

, KdyZ jsem tady, pfipadam si doslova jako pouhé cislo,“ odpovédél
Derek. ,,Pfijdu a pak zase zmizim, jak nejrychleji to jde.

Otevrel jsem Pandofinu skfitiku. Generalni feditel pusobil v otazce
vedeni zaméstnanci tak sebejisté — jenze po jediné otazce vSechno na-
jednou vypadalo jinak. Nékolik minut jsem poslouchal Derekovo vypra-
véni, jak nesnasi spolecnost a jeji manaZery, jak si mysli, Ze ho lidé ve
vedeni nevhodné kontroluji a zneuZivaji svou autoritu, nebo jak citi ne-
dostatek péce o né€j samotného jako o ¢lovéka — nebo jen jako o zameést-
nance. Podle néj vladl v prodejné chaos. Postradal néjakou strukturu nebo
sméfovani. Nebylo jasné, kdo je za co zodpovédny nebo jak by se tikoly
mohly plnit efektivnéji. Tento chaos vyvolaval v Derekovi pochybnosti.

vV Vv 2

Kromé toho nevidél téméf zadné pFileZitosti k rustu.
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