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Uspe&ny manazér
© neraz synonymum
nsychopata

Uspesni a vysoko postaveni ludia so skvelymi komunikacnymi schopnostami
okolo nds byvajii neraz psychopati, prezradil okrem iného Peter Ulcin - expert

na leadership a pracovny psycholdg.

Ako sa z vyStudovaného pracovného psycho-
l6ga stane maijitel firmy a obchodnik?

Poradie je trochu iné. Moju kariéru som zacal ako ob-
chodnik, kde som okrem iného prisiel do kontaktu
s naborom a tréningom novych zamestnancov, ich mo-
tivaciou, ako aj konstruktmi, ako su leadership ¢i spitna
vazba. Tieto poznatky a skiisenosti vo mne vyvolali zau-
jem o hlbsie poznanie osobnosti a jej spravanie sa v pra-
covnom prostredi. No a to ma viedlo k $tudiu pracovnej
psycholdgie. Po ukonceni $tidia som urdity ¢as naberal
prax a prisla doba, kedy som sa rozhodol zalozit konzul-
ta¢nu spoloénost.

Ste zastancom tézy, ze v kazdom cCloveku by
mal byt kus obchodnika - dobry novinar musi
vediet predat svoj ¢lanok, Student vedomosti
alebo nezamestnany samého seba na pra-
covnom pohovore. Vzdy je to iba o obchod-
nych zrucnostiach?

Presne tak, ako vravite. Dnes musime predavat vsetci,
aj ked si to mnohi neuvedomuji. Ak Vy chcete, aby ste
mali ¢o najviac ¢itatelov, musite ich zaujat a komuniko-
vat tak, aby ste ich nielen prildkali, ale hlavne udrzali. To
znamena, Ze zaujimavym $tylom pisania a ¢lankami, kto-
ré publikujete, si chcete odhryznit kus kolaca. Cize ste
obchodnik. Ak chce manazér alebo majitel firmy viest
a motivovat Iudi k vykonu, mal by im vediet predat sny
a vizie firmy.

Ak chct personalisti prildkat ¢o najkvalitnejsich Tudi
na trhu a odliSit sa tak od konkurencie, ¢o robia na poho-
vore? Komunikuji vyhody zamestnania, rozpravajua, kto
st vyznamni klienti firmy a predavaju stratégiu, kam sa
ich organizacia ubera a ¢o vietko chce dokazat. Cize pre-
davaju. Vadsia ¢ast nasho kazdodenného Zivota je o pre-
daji. Pozrite sa okolo. Politici pred volbami predavajd;
¢asnici i kuchari tiez, ind¢ sa nevratite; ucitelia predavaju
ziakom vedomosti a mohol by som pokracovat. Ak ne-
predavate, nie ste.

Peter Ulc¢in



Je jasné, ze to, co pred 10 rokmi na pra-
covnom pohovore stacilo, dnes ani zdaleka
neobstoji. Aka ,vybava“ by nemala chybat
sucasnemu mladému Cloveku, ktory chce
nastupit do Uspesne;j firmy?

Uspesna firma je relativny pojem, pretoze - ¢o je dnes
startup alebo nové a neznama firma, moze byt o par ro-
kov medzindrodna a Gspes$na organizdcia. Preto Cakat, Ze
ma v jednej zamestnaju, je omyl. Mlady ¢lovek
by mal hlavne zacat ¢o najskor a kdekolvek.
Mal by byt ,,hladny“ po pracovnych skusenos-
tiach. A na zéklade tychto skisenosti by mal
taktiez vnimat to, kto je, kam ide, ¢o chce a
¢i jeho osobnost zapadd do pracovnej pozicie
a kultary firmy. Tieto informacie by mali byt
taktiez Gprimne odkomunikované a dobre predané na
pohovore. To pomoéze obom strandm, aj potencidlnemu
pracovnikovi a aj firme, v budtcnosti predchddzat mno-
hym nedorozumeniam. A hlavne tento ,fit“ medzi osob-
nostou pracovnika a charakterom pozicie i firmy pomaha
budovat Gspesnu organizéciu.

Uz dlhSie obdobie sa sklonuje, ze emocional-
na inteligencia je vraj ddlezitejSia ako intelek-

tové nadanie... Asi by bolo trufalé povedat, ze

to plati na sto percent, mylim sa”?

Argumentovat nad tym, ktora z nich je dolezZitejia, sa
neda bez kontextu, ak vobec. To znamena, ze ak chcete
pracovat ako vedec alebo jedného hladate do zamestna-
nia, sustredite sa skor na IQ. Avsak, ak mate viest udi,
byt empaticky, denne komunikovat so stovkou klientov
¢i zamestnancov, EQ bude v tomto pripade podstatnejsi.
Netvrdim v8ak, Ze vedec nemdze mat dobre vyvinuty EQ
a v8etci manazéri su menej inteligentni. Nasu inteligen-
ciu tvori komplexny systém, ktory sa sklada z mnozstva
inteligencif. IQ a EQ st iba dve z nich. Co je pre nés pozi-
tivne, obe sa dajui rozvijat na zéklade toho, ktort potrebu-
jeme pre nase efektivne fungovanie vyuzivat viac.

Ako je to so sebaddbverou? Vy tvrdite, ze ti,
ktori maju vysoky level sebaddvery, maju
pocit, ze su omnoho lepSimi pracovnikmi

v porovnani s tymi, ktori v seba az tak
neveria. V com sa mylia?

Vysoka sebadovera je pre ispech vasho povolania nepod-
statnd, pretoZe vo vas mdze vyvolavat pocit, ze nieco vie-
te. Av8ak, mat pocit a mysliet si, Ze nie¢o viete a naozaj
to vediet, st dve odli$né veci. Problém

»Vysokd sebado-
vera je pre tispech dlhodobo argumentuje, ¢o vlastne tento kon-

vdsho povolania
nepodstatnd.“

Ste odbornik na leadership. Je pravda, ze

z leadershipu je dnes velky fenomén, no
nazory nan sa vsak réznia. Preco?

Leadership je momentalne najviac sklonovanym slovom
v pracovnom Zivote. Jedna z tedrii, ktora mne pride aj
logicka a lahko aplikovatelnd v praxi, je, Ze leadership je
schopnost zostavit a motivovat tim ludi, ktori vo vykon-
nosti prekonaju vasu konkurenciu a dosiahnu stanovené
ciele. Prvym dévodom, preco sa ndzory na lea-
dership lidia, je vyskum a akademicka obec. Ta

$trukt znamena a ¢i sa lidrom narodite alebo
mozete stat.

A tak neustale prichadzajd s novymi tedria-
mi a pristupmi. To ¢asto mitie Iudi v praxi,
ktori nevedia, ¢i sa sustredit na nabor alebo rozvoj. Po-
tom su tu velké nadnarodné poradenské spolo¢nosti a ich
konzultanti, ktori aplikuji na svojich klientov jednotny
pristup k efektivnemu leadershipu. To, ¢i mozZete svojich
klientov zaramcovat a pouzivat jednotnd intervenciu pre
véetkych a nebrat pritom do Gvahy individualne rozdiely
medzi jednotlivcami, nechdm na postdenie vasich ¢ita-
telov. Neuspech tohto pristupu vyvoléva v klientoch po-
chybnosti i nedostato¢né vystupy, ¢o zakonite vedie k ar-
gumentacii o leadershipe.

No a nakoniec tu je skupina Iudi, do ktorej spada-
ju manazéri, ktori si myslia a predstieraju, Ze vedia, ¢o
je spravny leadership. Takito pseudo-lidri st v podstate
v manazérskej funkcii kvoli ich dlhodobym pracovnym
skdsenostiam, zhora im danej autorite, oddanosti firme
a kontaktom. S leadershipom to nema ni¢ spolo¢né.

Predpokladam, ze dobry lider musi byt zako-
nite aj dobry manazér; ake dalsie prednosti
by mal mat v taléne? Christian Majgaard

- byvaly vrcholovy manazér v gigante Lego

a dnes jeden z top spikrov sveta - pre Zisk
manazment pred casom povedal, ze klucové
ingrediencie najlepsich lidrov su vizia a em-
patia. Suhlasite s nim?

S panom Majgaardom suhlasim. Pre lidra je prvoradé
prichadzat s viziou, kam firma smeruje. Formulovanie
stratégie a sustredenie sa na ,bigger picture® je jednou
z prednosti, ktorou disponuju skuto¢ni lidri. Tu by som
dodal, Ze efektivne komunika¢né zru¢nosti, ktoré poma-
haja odkomunikovat a predat tieto vizie, st tiez velmi
dolezité.

Taktiez, ako uvadzate dalej, empatia

je tiez v tom, Ze Cim viac si verite, tym
viac si mylne nahovarate, ako nieco
viete a dokazete. CiZe ste sice sebave-
domy, ale nekompetentny. Takyto typ
pracovnika vSetko vie a v§ade bol. Na-
vy$e sa Casto predvadza a chvali. Chceli
by ste takého zamestnanca?

Na druhej strane, ludia, ktori si az
tak neveria, poznaju svoje slabé stran-

SUTAZ
Hrajte o ¢erstva novinku z pera Petra
Ul¢ina Jak proddvat, aby od vds kupo-
vali. Odpovedzte na otazku, v akom

vydavatelstve pred niekolkymi tyzdna-
mi publikdcia vy$la. Piste na e-mailovt
adresu sutaz@manazerskecentrum.sk —
dvom $tastlivcom knihy posleme.

je podstatnd pri nacavani firemnému
Zivotu a vciteniu sa do pocitov podria-
denych. Tieto informacie by nasledne
mali ur¢ovat lidrove dal$ie pohnutky
a kroky. Preto je podla mila pre efek-
tivneho lidra klientom zamestnanec
firmy, nie zdkaznik firmy. No a ak by
som mohol doplnit pan Majgaarda,
dalSou ingredienciou najlepsich lidrov

ky a su k sebe kriticki. Ak tymto pracovnikom pomdzete
budovat ich kompetencie v praci, pomozete im tieZ bu-
dovat ich sebadoveru. Preto, ak mate malo sebadovery,
vObec sa tym netrapte a pracujte na zvy$ovani vasich
znalosti a vedomosti. Casom a tspechom v préci sa vase
sebavedomie automaticky zvysi.

je schopnost mysliet inovativne a davat podriadenym
hlbsi zmysel bytia. To motivuje nasledovnikov skuto¢né-
ho lidra rano vstat a bojovat o nieco viac, ako je plat.

Co je Achillovou pitou slovenskych top lidrov a vr-
cholovych manazérov? Neprirodzenost, strata kontaktu
so zamestnancom a pocit, Ze vedia véetko najlepsie.




Vo svojom portféliu sa venujete individu-
alnemu i organizacnému rozvoju, ktorého
sUcastou je aj motivacia v ramci firmy. Vo
svojom okoli sa Casto stretavam s tym, ako sa
prejavuje Maslowova pyramida potrieb. Ludia
dokazu zmiest zo stola zanietenie i vSetky
motivacné tréningy, ak necitia istotu. Ako sa
to da vyriesit?

Primarnou fudskou potrebou je mat fyziologické potreby
a citit istotu, Ze si mozete dovolit zakladné veci, ako je
voda, strava, pribytok, starostlivost o zdravie a stéle za-
mestnanie. To v podstate tvrdi aj pyramida potrieb. Co
je vSak podstatné vediet pri tejto pyramide

pozitivny a priatelsky vztah. Su totiz majstri v situdciach
jeden na jedného.

Kniha, ktora Vam nedavno vysla, je zaradena

medzi odbornu literaturu a primarne zamerana

na prostredie, ktoré si chce aj vdaka efektivnej

komunikacii zvysit zisk. Je uréena pre ludi,

ktori maju zamestnancov alebo priamo oni

pracuju so zakaznikom v priamom kontakte.

V ¢om je ina ako tie, ktoré uz na trhu su?

Mam Vam predat moju knihu? Dobre teda. Kniha je na-

pisana na zaklade nielen mojich dlhodobych skusenosti
v obchode, ale aj desiatok inych manazé-

- je, Ze vzdelavanie a rozvoj sa nachadza az ,, Psychopati okolo nds ™oV personalistov, marketingovych pra-

na dalSich stupnoch. CiZe, ak sa mate dostat .7 <6 17 spesni a vy-

na dalSie stupne v pyramide potrieb, musite
dosiahnut tie zakladné.

Napriklad, ¢asto mam na tréningoch pra-
covnikov, kde sa ich nadriadeni a firma rozhodla $ko-
lit motivéciu a zanietenost v praci. Pritom zamestnanci
zardbaji minimalnu mzdu. Viete si to predstavit? Tudia
rieia prezitie z mesiaca na mesiac a nie motivacny tré-
ning! Ked zamestnavatel zabezpe¢i zakladné potreby,
anemyslim tym len peniaze, pripravi tak zamestnanca na
postup v pyramide potrieb a na dal$i stupienok, kde patri
aj rozvoj. Ina¢ to nejde.

Priblizne pred dvomi rokmi americky
neuroldg a profesor psychiatrie James Fallon
vyvolal pomerne vasnivu diskusiu na tému
psychopatie. Dévod? Pre britsky dennik The
Guardian o sebe uviedol, Ze je psychopat

a uspesny vedec zaroven. S touto ,vybavou*
dokéze Zit preto, lebo bol zahrnuty laskou

,0d narodenia cez kritické obdobie jeho
zivota az dodnes”. Pytam sa preto, lebo Vy
sam ste zastancom tézy, ze psychopati vo
vedeniach firiem nie su ziadna vzacnost. Ako
ich rozpoznat?

Psychopata $§éfa, spolupracovnika alebo zamestnanca
rozpoznate velmi tazko, pretoze rozdiel medzi fudmi,
ktori prejavuju psychopatické sklony, a skutoénymi psy-
chopatmi je minimalny. No pri dlhodobom pozorovani si
moézeme vSimnut niekolko vzorcov spravania sa, ktoré by
nam mohli vela napovedat. Psychopati st napriklad indi-
vidualisti a nerozumeju skupinovej dynamike.

To znamend, Ze bud nevedia zostavit fungujuci tim ale-
bo sa s nimi tazko spolupracuje. Navyse, napriek tomu, Ze
vam vehementne tvrdia, Ze robia vSetko pre uspech timu
i firmy, opak je pravdou. Dalej, ich nadradené spravanie
sa vedie k tomu, Ze sa nedelia o ddlezité informacie ¢i fi-
remné zdroje. To spdsobuje vyhrotené a stresové situicie
a neistotu v praci.

Psychopati st tiez $pickovymi klamarmi bez akéhokol-
vek pocitu viny, Ze niekomu $kodia alebo ho rania. A ked
klamu, divaji sa vam rovno do o¢i a tvrdia, ze chcu pre
vas len to najlepsie. No a nakoniec, psychopatom chyba
skromnost a fudskost, no prekypuju negativnymi ¢rtami,
ako st vysoké ego, arogancia, agresivne spravanie sa, vy-
bus$nost a neakceptacia viny.

Co je véak velmi zaujimavé, psychopati okolo nés st
Casto uspesni a vysoko postaveni ludia so skvelymi ko-
munika¢nymi schopnostami, ktori vedia rychlo precitat
ludi, robit dobry dojem a nadviazat so svojou obetou

covnikov a podnikatelov, ktori sa cely zi-
vot venuju efektivnej komunikacii a praci

soko postaveni ludia.” ¢ 1,4mi i Klientmi.

Je v nej presny navod, ako klienta vy-
hladat, oslovit, zaujat a predovsetkym udrzat a prinatit ho
rozpravat o vaSom produkte, sluzbach ¢i firme inym. Je
uréena pre zacinajucich, ako aj pre skusenych obchodni-
kov, konzultantov, bankarov, pracovnikov na klientskych
centrach, call-centrdch a Iudi pracujicich v kamennom
obchode. No a napriek tomu, Ze patri medzi odbornu li-
teratdiru, je napisana velmi jednoducho. Obsahuje tiez vela
praktickych cviceni, ktoré ihned mdzete aplikovat v praxi.

Cize, ak sa chcete odlisif od inych, naucit sa pracovat
s odmietnutim, menit nie na d4no, pochopit klientove po-
treby a zmyslanie a naucit sa, ako usit prezentdciu na mie-
ru, urcite by ste jej mali dat Sancu. V neposlednom rade je
kniha o dial6gu medzi dvoma ¢i viacerymi stranami. Ak
si ¢itatel vezme len jedint vec z tejto knihy, je to navod,
ako viest tento dialog efektivne. A ak na$e organizacie a
institicie budu viest a riadit ludia, ktori vedia efektivne
komunikovat, bude sa Zit lepsie nielen jednotlivcom, ale
aj celej nasej spolo¢nosti.
Zhovdral sa: Mgr. Véclav Bobdr
Foto: Archiv PU.

Peter UICin

Ma bohaté skdsenosti s réznymi sposobmi predaja
(B2B, B2C, D2D a po teleféne), a to z Velkej Britanie,
Ceska, Polska, Madarska ¢&i Slovenska. Viac nez desat
rokov sa venuje koucingu a pomaha stovkam Iudi efek-
tivne komunikovat a zvladat narocné situdcie vznika-
juce v praci i pri kontakte s klientom.

Medgzi jeho klientov patria obchodnici, konzultanti,
HR a marketingové oddelenia, pracovnici zakaznic-
kych centier a call-centier, ako aj manazéri na r6znych
urovniach riadenia. Peter taktieZ prednasa pre zamest-
nancov $tatnych instittcii, medzinarodnych poraden-
skych spolo¢nosti, kozmetickych firiem ¢i IT firiem.

Okrem toho vystupuje v televizii, kde sa vyjadruje
k odbornym témam tykajucim sa zvySovania efektivi-
ty prace a pravidelne publikuje v ¢asopisoch ako Mo-
derni fizeni, Psychologie dnes a Zdravie. Bloguje pre
internetovy ekonomicky portdl eTrend, je majitelom
londynskej poradenskej spolo¢nosti Executive & Bu-
siness Consulting Ltd.

Momentalne sa venuje otazke leadershipu a robi vy-
skum o skusenostiach Zien na vrcholovych poziciach
v politike, verejnych institdciach a sukromnych orga-
nizéciach.



