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Abstrakt

Cilem bakal&ské prace ,Rozvijeni a zkvalini leadershipu a tymové prace* je
na zaklad praktickych a teoretickych poznétkodat navrhy na zlepSeni metod
leadershipu u firmy Alticor. Sklada se #edasti. Prvnitast se tyka teoretického
vymezeni leadershipu. Druliast se zabyva analyzou metod leadershipu, knowahow
celkové situace firmy Alticor na trhurdticast se zabyva navrhy na zlepSeni metod

leadershipu u této firmy.

Kli ¢éova slova:leadership, rozvoj osobnosti, tymova prace, byzkgew-how.

Abstract

The object of this work ,Increasing and developiegdership and team work*
Is make a proposal of increasing methods of ledmlethe company Alticor with using
theoretical and practical knowledge. This work thase part. First part contain
theoretical definition of leadership. Second pasdlgse method of leadership, know-
how and final situation company Alticor on the dz@sarket. Third part contain
suggestion on increasing method of leadershipctimspany.

Key words: leadership, personality development, team workjrass, know-how.
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Uvod

Motto: ,, Osobni piklad neni jeden ze igohi jak vést ostatni, je to ten jediny."John

Maxwell)

Zijeme v dols obrovskych zrin, ale ne kazdy je schopen &fige a vyuzit je. Vzdy
existuji na jedné strardivaci, kteéi sleduji co se e a hréi, ktefi zpisobuji to, Ze se
néco dtje. Celou historii lidstva utwéli hr&i, lidé, ktei vedli ostatni. Tyka se to
vSech obal od obchodu, politiky fes technické a humanitrédy, unméni a dalsi.
Historie ndm ukazuje, jak nesmérdileziti byli tito lidé, protoze diky nim se lidstvo
posouvalo kupedu. Ne vzdy byli ocemi za svého Zivota athterym se nedostavalo
nejvlidrejSiho zachazeni a hla¥pochopeni. Rktefi byli za své pelomoveé nazory
dokonce ¥zreni, ¢i zabiti. Pravdou ovSem je, zeis\wy se zastavil, kdyby poslouchal
¢loveka, ktery tvrdi, Ze &co nejde udat. To, Ze si ¥tSina lidi mysli, Ze je to spravne,
jeS€ neznamenad, Ze to spravné musi byt. Za vSechkyg velalosti, které zémili béh
dgjin nestoji velka skupina lidi, ale par jedin&tei dokazali ostatni vést. Leat@sou
nesmirg potebni a dleziti ve vSech oblastech Zivotd, ja to politika, firma, rodina,
sport, unéni a dalSi oblasti. Jsou to lidé, Ktgou ochotni jit kupedu bez ohledu na to,
jaky je terén. Vidi moznosti, kiteostatni nevidi. Jdou tim nejlepSitfikladem. Jsou to
ti, kteri stili na tet, ktery nikdo ostatni nevidi tak dlouho dokud haas&hnou. Jsou to
ti, kteri uci lidi myslet a potom jedi myslet spravéa Leadéi jsou v dneSni dab

potrebrejsi, nezli kdy div a proto se ugmi leadershipu&nuji v této bakal&ske praci.



1 Vymezeni problému

Nedostatek komunikace firmy siegnosti niize zgisobovat vytvéeni nespravnych
zawra a domrnek. Téndi kazda firma je zavisla na lide¢hfirmach, kteéi vyuzivaji
jejich sluzeb. Proto by si &a chranit své jméno a nenechat si homizdiskreditovat.
Vybral jsem si tuto oblast, protoze souvislostdasp firmy s vnimanim jejiho jména

vefejnosti n& zajima a mohu v ni uplatnit své praktické zkusgnos

2 Cile bakal&'ské prace

Za cil mé bakal&ké prace si kladu analyzu osobnosti, jejiho razeoffedevsim
zkvalitréni leadershipu jednotlivce. Budu se v ni zabyvatdggckym zkoumanim
leadershipu, charakteristik leadera, principy Efepsvojenim.

Za hlavni cil a finos této prace povaZzuji vlastni navrhy na zlepderkivalitreni metod
leadershipu firmy Alticor a jejich distributéor Diky mto navriim bude Usgsngji
fungovat v¢eskych podminkach. To se na strgdné projevi lepSim vnimanim firmy
z pohledu BZnych spdtebiteli a tim celko¥ zlepSenou image firmy. Na stéadruhé

v rostoucich trzbach a ve zvySeném podilu na trhu.
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3 Teoretické vymezeni leadershipu

3.1 Co znamena leadership?

Hodns lidi o nem mluvi a touZi ho ovladaf.asto se spojuje s dosaZeninitérpozice,
nebo s charakterovymi vlastnostmi. Ob&se dé&ici, Ze leadership je schopnost vést
ostatni lidi. Existuje mnoho formalnich i m&fmrmalnich definic leadershipu. Jejich
raiznorodost je dana subjektivnim nahledem autora, pblarakterem,ipswdéenim a
hodnotami. Definice leadershipu mohou znit takto:

Dwight Eisenhower: ,Leadership je schopnost roziadico alat dal a potom jimét
ostatni, aby to udali.

Zbig Rek: ,Leadership jefpdevsim o&™

John Maxwell: ,Leadership spiva predevsim v ovliiovani. Kdo si mysli, Ze vede
ostatni a fitom ho nikdo nenasleduje je jenom na prochazce.”

Peter Drucker: ,Leadership je zasouvani kulatyemitdo kulatych otvar a hranatych
tvani do hranatych otvdr”

James C. Georges: ,Leadership znamena schopnkat nésledovniky.”

Leaderem byl Winston Churchil, Tom&stRBaHenry Ford, John F. Kennedy, Hitler,
Ghandi a mnoho dalSich¢Roliv jejich Zel¥icky hodnot i jejich schopnosti vést druhé
byly rozdilné, vSichni @i své nasledovniky a ovlivnili tisice lidi. Dokdepe vest

k cili.

3.2 PrX je leadership dilezity?

| pres neustalyist novych technologii, komunikace nikdy nebude ouwpaitacich,
ale vZzdy bude o lidech. Budoucnost adtspkazdé firmy stoji a pada v zavislosti na
tom, jak kvalitni leadery méa ve vedeniaké mit sk¢lé zazemi, nejnaySi technologie
i vizi do budoucna, ale pokud nema kvalitni vedé&al,tato firma nerize

z dlouhodobého hlediska na trhu &Spt fungovat a prosperovat.

3.3 pét urovni leadershipu podle Johna Maxwella
Pozice — Urovie 1
Vliv, ktery je na této Urovni souvisi pouze s tnod. Lidé na této Urovni se musdit

GUzemnimi pravy, protokolem, tradicemi a orgatideni rady. Na &chto wWcech neni
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nic Spatného, pokud jsou z&kladem vlivu a autodispu ovsem Spatnou nahradou
skute&nych vad¢ich schopnosti. Lidé na této pozici mohou mit atitpale nemusi mit
leadership. Uréni vést totiz pepoklada, Ze lidé budou chtit svéhimee sami

nasledovat a to za hranice jeho autority.(9, §t. 1

charakteristika ,pozi éniho viadce"”

a) Jeho jistota je zaloZena na titulu, ne na talentu

b) Tato Urové je nefastji dosazena jmenovanim déjakeé funkce

C) Lidé nebudou nasledovat poaiho vidce dal nez za pole jejich autority

d) Pozini viidci t€Zko spolupracuji s dobrovolniky a mladymi lidmie-tp z toho
duvodu, Ze dobrovolnici se nedaji motivovat §garimi odnénami za praci.

Ctizadostivym mladym lidem symboly autority nicrika,ji

Souhlas — Urove?2

Vudce vede na urovni charakterizované souhlasenndstaiNejde zde o to, co si kdo
ke komu niize dovolit, ale o vyvoj kazdéehibena kolektivu a o budovani vzajemnych
vztahi. Na této Urovni séas, energie a orientatieli podle individuélnich péeb a
prani. Nakolik nezbytné je st&vna prvni misto lidi a jejich ptaby, vyborg
dokumentuje fibch Henryho Forda. Vyrobil na tehdejSi dobu velicergcautomonbil,
Model T. Mgl s nim velké vize. Sougdil se ovSsem vyhradma vyrobek. Potom ale
zatali prichazet lidé &ikat panu Fordovi, Ze by dlitauto i v jiné bar¢. A on
odpovidal, Ze mohou mit jakoukoli barvu, pokud tmiécerna. To byl z&tek konce.
(9, s. 19-20)

Produktivita — Urova 3

Na této Urovni je kazdy orientovany na vysledkyaadosahovani vytgnych citi. Lidé
maji viru a nad3eni a problémyiesi s minimalnim usilim. Lidé se nespojuji jen prot
aby budovali spolan¢ vztahy (Groveé 2), ale aby spot@é¢ pracovali na kongém
hodnotném cili. (9, s. 20)

12



Rozvijeni lidskych schopnosti — Uravé

Na této urovni je tdce vyznamnym ne pro svou silu, ale pro svou sabstmtodavat
silu jinym. Lidé se pod jeho vedenim budou rozyijett a zdokonalovat se.
Nejdilezit¢jSi piinos, ktery z toho bude plynout je loajalita liéi &vému wdci. Budou

ho mit radi a r&di ho budou nésledovat a to i zaice jeho autority. (9, s. 21)

Sila osobnosti — Urowies

Da se na ni dostat pouze diky celozivotni zkuSesogdenim lidi. (9, s.23)

3.4 Charakteristika leadera

1. Schopnost ukit si priority
»~Jsou dw veci, ke kterym jendzko lidi piiméjete — gemysSlet o ¥cech a provad je
v paradi podle jejich dlezitosti. V této schopnosti spiea rozdil mezi profesionalem a
amatérem. Myslet dépdu a siadit si Ukoly podle dlezitosti je to hlavni, codi vadce
od toho, kdo je veden.“( 9, str. 31).
Je dilezité uwdomit si existenci tzv. Paretova principu — 20%ictagriorit nam
piinese 80% vysledk pokud ¥nujeme svj ¢as, energii, penize a osobni zaujeti jenom
20% ukoti s nejvyssi prioritou.
Priority diky menicimu se progedi nikdy ne#stanou takové, jak je jednou posoudime.
Neustala kontrola afphodnocovani priorit umdije leaderovi neztratit zaffeni.
Pokud vykonavame jednu prioritu, jéldzité plré se koncentrovat jen na ni. To na
jedné stratiumozni efektivyjSi vyuziticasu a zabrani jeho plytvanim, na sérdruhé

to znamena jeji kvalit)Si splreni.

2. INTEGRITA
Slovniky definuji integritu jako sjednocenost skint. Bob McEven ( senator USA)
fekl: , Integrita znamena&tht spravné ¥ci a nedlat Spatné &ci.” Pokud vadci nemaji
integritu ztraceji svoji tvéryhodnost a tim ztraciidéryhodnost celé firma a e
dochéazet kiznym skanddim. Clovek s integritou je vning sjednocen a nema co
skryvat a¢eho se bét. Studie dokazuiji, Ze lidé se nejvicéimerorovanim. Z toho
vyplyva, Ze pokud s&oveék chce stat leaderem musi byt jeho slovag v souladu.
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Pokudiika lidem rco jiného nez &a, tak jim IZe. V tomto fipact ho lidé nebudou
dlouhodols nasledovat a ztraci svojidryhodnost. To potom ma vazné nésledky na
jeho osobni i pracovni Zivot. Lidé rozumi tomu b@g a \&ti tomu, co vidi. ZbySek
Rek (byvaly profesor fyziky, ggny podnikatelfika: ,Misto vasich slov, nechte
mluvit a Kic¢et do s¥ta vase&iny tak moc, Ze vaSe slovégstanou byt slySet.”
Celistvost osobnosti je velicdl@Zitou a nezbytnou viastnosti kazdétiolee. Vidce

by mél mit vySSi moralni hodnoty, nez lidé, které veaetom je schopen je efektigjn

vést.

3. Vytvareni pozitivni zmény
V dnesnim s#té neustale se émicich trend, & uz v obchod, technologiich,
komunikaci a v dalSich oblastech, se oteviraji moe&nosti a vyzvy, kterych se da
vyuzit. Dol vadci umi vyuZzit zminy ve swij prosgéch a v prosgch organizace, kterou
vedou. Ti, kté&i odmitaji znény, nemohouist a zlepSovat se. Existujivbdy, pra lidé
odmitaji znény — greruseni rutiny, strach z neznama, spokojenostig&asoym stavem,
nejasny del zmeny, aj. Historie nam ukazuje, Ze odmitanicameétsinou nevedlo
k ristu, ale naopak hiuke stagnacti poklesu. Pro spravnyiklad ( viz Integrita), musi

byt viidce ochoten zdt se zndnami nejdiv sdm u sebe.

4. Umeéni resit problémy
John Maxwelkekl: , Jedinou p'ekazkou, kterou musi oretgkonat, aby mohl tak
rychle a vysoko létat, je vzduch. Kdyby vzduchetraipysny ptak by musel létat ve
vzduchoprazdnuyiil by se gimo k zemi. To jediné, co mii fetu klade odpor, je
vzduch, stejny vzduch, bez kterého by nikdy neVZ®tstr. 89). Problémy davaji
¢lovéku moznost stat se leaderefiim vice problén vyiesi, tim lepsim leaderem je a

jeho schopnost spragwest lidi roste.

5. POSTOJ
Postoj neboli fistup je jedna z ktbvych charakteristik leadera. Je to schopnost
reagovat na to, co se stane. Dexter Ydeglklr ,10% naSeho Zivota tvd to, co se nam
stane, a 90% to, jak na to zareagujem®.postojem stoji a pada upwSechno. Na

postojich se rive postavit neboifvézt ke zkaze domov, rodina i firmaiil@zita je
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moznost volby — kazdy den je moZnost si vybraty jaéistoj¢lovék zaujme k ¥cem,
které se stanou. Viktor Franld@vek, jez gezil koncentrani tabor)rekl: ,M uZete mi
udelat a vzit vSechno, ale jedndovmi vzit nenzete, postoj, ktery k tomu zaujmu.”
Spravny widce vi, Ze na spravném postoji jeilebia neustale pracovat. Bez postoje
vadce nedokaze rozvinoutigyotencial. \adce si u¢édomuje, Ze za své postoje je
zodpowdny. Neobwviuje okoli z toho, co sesf, ale sdm se s tim snaZta cElat.
Jeden z @ivoda prac je postoj widce tak dlezity, je to, Ze pomahatovat postojedch,
které vede. Lidé se jimi mohou nechat inspirovatyZe uvedeného vyplyva, Ze

spravny postoj nenitdezity jen pro leadera samotného, ale také proKidiré vede.

6. Rozvoj lidi
Jedno ze zakladnich poslani é&&pého leadera je jeho schopnost dodat hodnotu jinym
lidem. Pomoct jim v jejich osobniniistu, sprava je motivovat, ¥fit jim, povzbuzovat
je, stanovovat a dosahovat s nimi jejicliciipravedli¢ je ohodnotit, byt k nim
pozorny, undt naslouchat a mit naspravny vliv. Pokud Wdce jedna se svymi lidmi
s respektem a Uctou, vrati se mu to v jejich Id&jal oddanosti. Andrew Carnegie
jednouiekl: ,Nikdy se nestane skutie¢ velkym vidcem ten, kdo by ciitvSechno dat

sam a sam také sklizet ogétma za praci.”

7. VIZE
Kazdy vidce by si mil vytvorit vizi, ktera mu vytguje snér, kterym jde a paodlit se o
ni s ostatnimi. UsEni vidci Ziji vesngs smyslem pro poslani. Znaji svoji roli a znaji
své hranice. Jasné vize pomalidaim pozitivré paisobit na ostatni lidi, protoze jim
nabizi pozitivni pohled do budoucnosti, péclije jejich odvahu a pomaha jinkgkonat
strach z neznama @gmést pes problémy (19, str. 451).
Vudce, ktery ma svou vizi, sfiuje @iimo k cili a dokadze svym nadSenim nakazit i lidi
kolem sebe, kié se k gmu potom nevahajiijpojit. Lidé maji pocit, Ze gkam jdou a
sami toho chiji byt sowasti. Maji dobry pocit z toho c@&ldji a z toho, Ze se posouvaiji
dopedu. Jsou schopni pracovat vic, nez kiy,goro konéné vigzstvi a dosazeni cile.
Lidé ochotr obgtuji dlouhé hodiny prace ke sghm spol€ného cile, ktery jsou schopni
upiednostnit oproti jejich osobnim zapm. Velci viziondi byli napriklad Henry Ford,
brati Wrightové, Walt Disney, Robert Woodruf, Bill GateTomas Bga a mnoho
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dalSich. Ti vSichni vidli d&l nez ostatni iffesto, Ze Zili pod stejnou oblohou. Dokazali
lidi nadchnout, zapalit je pro svoji vizi a dosabhnhp.

Pokud vidce nema jasnou vizi, tak klesa produktivita, &ami, vyplouvaji na povrch
osobni problémy, ztraci se lehkost, zéeni a tym funguje menefektivre a lidé

nedokazi drzet tolik spolu.

8. SEBEKAZEN
Velci vadci si uwdomuii, Ze jejich prviadou povinnosti je vlastni disciplina a osobni
rast. Pokud nedokaZzou vladnout sami&dézko mohou vést druhé.idce nikdy
nedovede sy tym dal, nez kam dokazal dojit sam. Nera dat hodnotu ostatnim
lidem, pokud neni schopen dat hodnotu sand.90bobnihotstu je mozné dosahnout
pouze tehdy, je-li&dce ochoten tomuéro olEtovat. Viidce fFijima zodpo¥dnost za to
co se stalo, neohwije nikoho jiného. John Maxwell definoval sebekatakto:
~Sebekazg je rozhodnuti dosahnougdeho, pocem opravdu touzimegldnim toho, co

opravdu @lat nechceme.{(9, str. 167).

9. Rozvijeni tymu
vadci ti svému tymu. Povzbuzuji ho. Vytiido spravné tymoveé prasdi. Vi, Ze
existuji dva zakladni Zigoby jak pimét druhé, aby éali to co chgji, mezi €mito
metody je ovSem zasadni rozdil.
Pokud vidce zngni mysleni gjakéhoc¢lovéka pro swj vlastni prospch, pro swj
vlastnich zisk, tak je tmanipulace
Pokud widce zngni mysleni gjakéhocloveéka pro jeho vlastni progph, pro jeho
vlastni zisk, tak je tonotivace ( Zbig Rek)
Spravny zfisob vedeni je samigme ten druhy. Nikdo neni rad manipulovan. Pokud
takto vidce jedné se svymi lidmi, poznaji toi@gtanou ho respektovat. Vynikajici
vidci se snazi zvySovat sebehodnoceni svychipealych. Pokud si lidés¥i, mohou

toho vice dokazat.

Tatocast vznikla jako syntéza teoretickych poziiatkskanych studiem knih,

pozorovanim chovani leadea mych vlastnich zkuSenosti.
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3.5 Leaderem se rodime nebo staneme?

Muze se kazdy stat leaderem? Jsou k tomiepatvrozené dispozice? Jde o to byt na
pravém mist v pravou chvili? Je to otazkawodu? Je to otazkassti? Osudu?
Nahody? Dosazeného vdéni?

Podle Dextera Yagera se tajemstvi leadershipu yweslani tak v intelektualnicti
praktickych schopnostech jednotlivce, jako spi&galitach tohoto jedince jakaidci
osobnosti.

Problematika leadershipu byla v minulosti analyz@a;gpopsana aktera tvrzeni byly
opravdu absurdni. N&ixlad John Byrner, kteryifspival do londynskéh&asopisu
Direktor Magazine, prohlasil: jedpoklad dobréhoidcovstvi je hruSkovity tvar
hlavy.” Jako piklad uvaal britského premiéra Herolda Wilsona, Napoleonadarta
a Charlese DeGaulla. KdyZ si pomyslime na obrowskézstvi lidi, kt& byli nebo jsou

leaddi, zjistime, Ze tato teorie ma k pravdpravdu daleko. (19, str. 435)

3.6 Sest nejbznéjsich myti o leadershipu

1. Nekteri lidé se narodi jakosdci, ostatni se narodi jako ti, Kiese nechavaji vést
Tento mytus pdat mezi nejroz§ensjSi. Kdyz se podivame do historie, tak zjistime, Ze
mnozi velci wdci minulosti byli givodné zcela obyejnymi lidmi, ktei si osvojili
vadcovské dovednosti diky zkouSce 8hm patili mezi ¢ nagiklad: Alexandr Veliky,
George Washington, Helen Keller, John F. Kennedyrtid Luther King , aj.
Nemusime se divat aZ tolik do minulosti.&tse zamyslet nad znamymi, kte
napiklad na stedni Skole nep#ti rozhodre mezi leadery a té maji vlastni firmy a na
druhou stranu, kolik Skolnichidci, ted’ pro rekoho pracuje v zasstnani bez moznosti

rastu. Z vySe uvedeného vyplyva, Ze Uvahy o rozeniginejsou pravdive.

2. Schopnost byt dobrynidcem je ojediély dar, ktery ma jen dkolik malo lidi

kdyz se podivame n&ipehy asgsnych lidi, tak zjistime, Ze vyjindai vadci jako
Winston Churchill, Tomas Ba, Ronald Reagan, jsou vzacni, avSak schopnosestat
dobrym vidcem timéa v kazdém. Pak jde ovSem o to, jestli ma dostateelky divod

proto, aby ho rozvinul.
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3. Nejlepsi ¥dci jsou vzdy charismatickymi a dynamickymi osotmos

Pravdou je, Zedkteri vadci maji zvlastni jiskru. Na druhé sttamnozi takto vyjimeni
nejsou, maji vSak obdivuhodné vlastnosti, diky njgati gatelSti a silni.

Peter Drucker, aggny autor knihfika: ,Schopnym udcem se&loveék miaze stat i bez
charismatu. Dwight Eisenhower, George Marshall eyH&ruman byli naprosto

vynikajicimi vidci, avSak Zadny z nich nehvice charisma nez lekla makrela.”

4. Jednou wmdcem — navzdyimdcem

¢loveék miZze byt v jedné oblasti velice silnynidcem a v jiné oblasti zcela algjnym
jedincem, ktery jde za jinymidcem. Pokud bylidv dobry vadce, nemusi to
automaticky znamenat, Ze buded tdobrym vidcem, moh seipstat rozvijet jako

osobnost, zdokonalovat sejtuse, ztratil integritu, najzpusobil se zmnam a;.

5. Viidci museji za vSech okolnosti vyuzivat sily a nudende

Toto tvrzeni vyvraci nasledujictiglad. H. Gordon Selfridge postavil v Londyjeden
z nejwtSich obchodnich dolrswta. Usgchu dosahl tim, Ze byl dobryniidcem a
nebyl porodivym Séfem. A takto srovnava tyto dvEgiupy:

Séf svymi lidmimanipuluje, vadce je,kou éuje”. Séf jedna zitulu moci, vadce

z titulu dobré vile. Séfvyvolava strach,zatimco widcevyvolava nadseniSéf
pouziva slovgja“, vudce slovgmy“. KdyZ se gco nepovede, Séfleda, ¢i je to
vina, zatimco widcehleda feseni.Séfvi, jak na to, zatimco wdceostatnim vhodny
postup ukazuje.Séf vol4,jd éte nato!“, zatimco wdce vola,jdeme na to"!

Mezi nejwtSi ocerni vadcova snazeni pakirhe patit napiklad wta od jeho

zanestnand: ,Diky naSemu vidci, jsem si ugdomili jak jsme doH."

6. Byt vidcem pestavuje samostatnou pracovni nagiroto se to tyk& vedoucich
pracovnilé, manazei a reditek: podniku

Tento mytus lidé vitznych od¥tvich vyvraci kazdy den. Lidé sigcimi schopnostmi
jsou napiklad v dnesnich firmach zcela nezbytni na vSeolnich, od sklafi s
uklidovymi prostedky az po zasedaci mistnostiiA se to tedy tykat vSech.
Viliam Kieschnick, generalriieditel spolénosti ARCO tikal, Ze negZsi bylo

pieswdcit vSechny pracovniky mnohamiliardové korporacsy, iaé sebe vzali vlastni
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odpowdnost a osvojili si podnikatelského ducha. Leadprsh totiz dotyka vSech lidi,
kteri pracuji v tymu. (19, str. 436-441)

Z téchto Sesti myt vyplyva nasledujici zav. Byt dobrym vidcem neni naplni zadné
funkce, osudu, nebo nahody. Je to cest&chopnost byt dobrymidcem nenastane ze
dne na den a nikdo ji nepese na $tbrném podnose. Je to cesta rozvijeni talentu a

zdokonalovani schopnosti. Stat se leaderem je doahid

3.7 Typy osobnosti

V tétocasti prace se budinoval zkvalitni leadershipu jednotlivce. Kazdy trenér
potrebuje znat své héa. Vedét co je motivuje, jaké jsou jejich geby, co je pro &
prioritou, jakeé jsou jejich cile a co jsou pré ochotni olétovat, zéeho maji obavy a
strach, a mnoho dalSickaci. S kazdym hrg&em bude jednat troSku jinym gobem.
Kazdy jednotlivec je jedirma sloZka vliastnosti a talentu, ktery nema nikadgp. jLidé
by se ovSem podle zakladniho typu osobnosti datkiih do 4 zakladnich skupin
(sangvinik, cholerik, melancholik a flegmatik), &vslosti na tom, ktery typ osobnosti
u nich gevazuje.

Kdyz vidce rozpozna, jaky typ osobnostepazuje u 8ho, |épe pochopi jaky typ
osobnosti pevazuje u druhych lidi a tim padem je bude schégma veést. To bude mit

za nasledek zkvalitmi a zlepSeni jeho leadershipu.

Na prikladu se sklenici zpola naglmou vodou si jaghvyswtlime jak se tyt@tyii
osobnosti (sangvinik, cholerik, melancholik a fleagik) divaji na Zivotni situace.
Osobnost pjde...afika....

Skwle ta sklenice je poloplna — Sangvinik

Hm, ta sklenice je poloprdzdna — Melancholik

Nevim jestli je poloprazdna nebo poloplna, nevimigzké se rozhodnout — Flegmatik
K certu se sklenici, kde je ten hamburger co jserd ehCholerik

Vim, Ze tento fiklad mize znit tsrvné a velice zjednoduSénale vypovida mnoho o

tom, jak kterd osobnostgmysli a chova se v Zivotnich situacich.

19



Sangvinik

Mezi jeho silné stranky pat

Pritazlivd osobnost, duSe spdimsti, emocionalni, vesely @gkypujici, citoe
uptimny, vypra¥c, zvedavy.

V zamestnani se dobrovodrlasi o ukoly, inspiruje lidi, aby se Kmu gipojili,

vymysli noveé aktivity, vrha se bleskddo prace.

Mezi jeho slabé stranky pét
zapomgitlivost, skd&e doreci, vznétlivost, potebuje chvalu, mluvka, naladovy,

roztrzity.

Sangvinici jsou velci viziorf§ ovSem maji problém dotahovator do konce. Je dobré
jim dat ukol, ktery vyZaduje nadSeni, ale ne tatd@recizni praci. Nechat si ndklad
vést wetnictvi od sangvinika by mohla byt sebevrazdau &Eli hostitelé, uvagki,
organizatdi. Maji vyborny vztah aiistup k lidem. Umi zaujmout. Pokud riégpad
firma potebuje s nadSeninigdstavit novy projekdi novy produkt, sangvinici jsou na
to nejvhodwjsi typy. Pak je pdeba racionalgSiho typu a ten to dotahne do konce.
Kdyz se domluvite na&em se sangvinikem, tak nemate jistotu toho, Zeittehtas

udélano. Je pdtba si to pohlidat.

Melancholik

Mezi jeho silné stranky pat

Hluboky a gemyslivy, vazny a cileddomy, nadany a fr¢i, pracuje podle planu,
vhimavy k ostatnim sdomity, analyticky.

V zamestnani je detailista, pracuje podle planu, hledé&tweSeni, perfekcionista

s vysokymi cili, musi dodat zatatou praci.
Mezi jeho slabé stranky pét

Nesmiitelny, predrazdny, nejisty, neoblibeny, pesimista, odcizeny, oitjagkeptik,
samotd, kritik.
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Idedlni prace pro melancholika, je ta, ktera jegdmd udlat sprave, vcéas, preciza.
Jsou skéli inZenyti, védci, ietni. Jsou skili na analyzu a na pini Ukoki. Bez nich
by mnoho planovacich poradgslo do nerealného planovani, aniz Bdo paital
naklady. Jsou schopni jitikiek po khicku, aby se dostali k éenému cili. Nejlépe ze
vSech osobnosti dotahujar do konce. Nebyvaji skli recnici, jejich greednosti jsou

v precizni praci. Jsou sk muzikanti, basnici, &dci. Jsou realisté, zajimaji se hlawn

perfektni vysledek.

Cholerik

Mezi jeho silné stranky pat

Rozeny widce, silna vle a rozhodnost, neda se snadno odradit, sebajigtamicky a
aktivni, nezavisly a sa@lstainy, musi napravovativdy

V zamegstnani je platnyiedevsim diky tomu, Ze umi site organizovat, je zaheny

na cil, hleda praktick&esSeni, podécujecinorodost, exceluje v kritickych situacich

Mezi jeho slabé stranky pét
Je tvrdohlavy, nesoucitici, svéhlavy, hadavy, ndemy§ netaktni, manipulator,

nedstupny, mazany.

Idealni prace pro cholerika je takova, ktera dakiyout jeho vidcovskym
schopnostem. Maji radiitezitost, kterou mohou vzit jako vyzvu a jit sid¥ za svym
cilem. Je to typ povahy, které nejvic motivuje, kX¢iyn nékdo fekne rico jako, vis
nevim, jestli na to mas. Nevim jestli by jsi bylbec schopen to zvladnout. To je
posune dofedu. Umi skéle organizovat &eSit problémy. Rchazi s novymieSenimi,
nékdy az moc novymi. 3Zko se jim vys¥tluji, Ze jejich ndpad nemusi byt ten nejlepsi.
V¢étSina Sébi velkych firem je prag tento typ osobnosti, dale riéidad mnoho

sportovdi, politika, podnikatel. Negipousti si, Ze by &dy nemuseli mit pravdu, coz

ob¢as zpisobuje nefijemné konflikty.
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Flegmatik

Mezi jeho silné stranky pi:

Vyrovnanost a sousdinost, cile¢édomost, je fijemny a klidny, dsledny, sympaticky
a laskavy, nedéa se snadnoditiz

V zamestnani ma talent praré@dnickou praci, je tichy a milyfedchazi konflikim a

vyhyba se probléfm, dolie pracuje pod tlakem.

Mezi jeho slabé stranky pét
Zdrzenlivost, ustraSenost, nerozhodnost, vahajoptchybuijici, Ihostejnost,

neochotnost.

Pro tento typ osobnosti, j¢ipnané, Ze dokaze udrzet chladnou hlavu i ugeost
uraganu. Zatimco sangvinikiki, melancholik upada do deprese, choletikrh, tak
flegmatik dokéze posoudit situaci s klidem. Mohewostj lidé oprit. M& hodr préatel

a dokaze vychazet diprakticky s kazdym. Diky cilédomosti, je schopen dotahovat
véci do konce. Nkdy u rgj byva problém zé&it. Jsou sk#li na (rednickou praci i

jednani s lidmi a diky tomu si jich hotlmazi nejen v zagstnani.

Tatocast vznikla jako syntéza teoretickych pozriatknih (Osobnosti plus,
Sponzorujte se stylem) a mych vlastnich zkuSempo&te s lidmi.
Jakym zjisobem pracovat s jednotlivymi osobnostmi, budu ploxliji rozebirat

v analytickécasti.

3.8 Fredstaveni spolénosti Alticor

V tétocasti bakaléské prace, idstavim spolaost Alticor, ktera platiigdevsSim za
leadership, a proto bude nosnym tématem zbyw&gti mé bakaigké prace. Poté
v analytickécasti a praktick€asti vyswtlim jeji hodnoty, jak funguje, navrhy na

zlepSeni a zkvalitmi metod leadershipu u ni.
Firma Alticor Inc. byla zaloZzena spoéteosti Amway v roce 2000, jako jeji metka

holdingova spolénosti. Firma Amway ji zalozila zicdbodu svych expandujicich

obchodnich aktivit. Hlavni sidlo firmy Alticor je Adé Michiganu. Alticorridi
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predstavenstvo, které tiiaslenové rodin zakladat&lAmway (Andelovi a DeVosovi)
spolu seiemi dalSimitediteli. Alticor pati mezi franSizové spalaosti.

FranSizing je zpisob obchodndinnosti a marketing vyroliknebo sluzeb, ktery je
pouzivan viiznych od¥tvich pimyslu a obchodu. Jedna se o poskytnuti prava uzivat
obchodni znamku a znalosti viagté réjakou korporaci pro své vlastni podnikani.
Poskytnuti prava ma svoji centitsinou od gkolika tisic az do &kolika miliona.

Dovoluje podnikat v daném oboru bezgt&nich znalosti, bez dlouhého ziskavani
zkuSenosti a praxe, snizuje riziko. Dovoluje poakdrzitelovo jméno a jeho ochranné
znamky, provozni systém a postupy, ciir@nreceptury a strategii marketingu. Tohoto
zpisobu vyuzivaji najiklad firmy McDonald's, Kentucky Fried Chicken, Bim

Donuts, Holiday Inn, Subway, Big Brothergddenzinovych pump a dalSi7gvzato ze

stranekwww.wikipedia.cr

Alticor neni jen franSizovéa spdieost, ale satasré se jedna o multi-level

marketingovou spot@ost.

Multi-level marketing (zkraceg MLM) je forma gimého prodeje. Bkdy také sfovy
marketing. Podstatou je zkraceni disttibilnotettzce na minimum. Vyrobce kvalitnich
vyrobki nebo dodavatel kvalitnich sluzeb vyitvhodminky pro samostatné podnikani
nezavislych gimych prodejé. Tak vznika mnohovrstevni (Multi-level) strukturait
prodeje, ktera jedinngjSi a levigjSi nez klasicky distribtni rettzec velkosklad,
velkoobchod. ZjednoduSetlzeftici, Ze jde o jakousi kombinackimého prodeje a
franSizingu. Seriozni firmy, vyuZivajici MLM jsodsizené v mezinarodnich
asociacich FEDSA nebo WFDSA a také v narodni aso&i@P. Clenové asociace se
zavazuji pijetim ¢lenstvi k vysoké kvalé svého zboZzi a sluzeb stéjrak se zavazuji k

normam etického chovani.igvzato avww.wikipedia.c3.

Hlavni motto spolénosti zni takto: Chceme byt tou nejlepSi podnikatelskoilefitosti
na této planet” Filozofie firmy sp@iva v tom, zelovek, ktery ma zgjem usilown
pracovat, mze mit diky meto&gosobniho prodeje své vlastni podnikani s neomeaeny
potencialem.

Spol&nost Amway funguje na naSem trhu od roku 1994jako 30. mezinarodni

pobatka Amway Corporation. \Ceské republice v s@asné dob pasobi 25.000
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distributofi a za hospodéky rok 2005 vytvdli celkovy obrat 309.000.000 K

V portfoliu vyrobki, které prosednictvim svych distributdrnabizi pafi predevsim
vyrobky kEZné spateby - produkty pro doméacnost, kosmetiku, vitampuotraviny,
p&i o télo, obleEeni aj. Mezi jeji partnerské obchody se kterymas spolupracuje
pafti firma O2, kasa, biomol, netcisnik, stephenco@yechnické zazemi se staraji
spole&nosti Microsoft, IBM, Yahoo.

Prodejni a marketingovy plan

Na €chtofadcich bych rad popsal jak funguje Prodejni a niamggevy plan — jeho
oficialni predstaveni firmou Amway.

Prodejni a marketingovy plan spatesti Amway funguje ddma zgisoby, diky¢emuz

je prilezitost rozvijet své vlastni podnikani a zaiovdétocinnosti pomahat ostatnim.
Prizptisobuje se vy§enym citi a spolu s nimi roste.

Prodejni a marketingovy plan lze snadndéizmisobit Zivotni situaci kazdého
jednotlivce, takze kazdy NVP sitsgvych zakaznik miZze budovat svym vlastnim

tempem.

Spolenost Amway nabizi v ramci podnikaitypy vy@lku:

1. @ijem ziskany z maloobchodniho rétppri prodeji vyrobki Amway.

2. odneny ziskané na zaklad/lastnich obrait

3. vykonnostni odrna, ktera vychézi z objemu obratu partnéteri byli do podnikani
piivedeni.

Spole&nost Amway neplati obchodni partnery za to, Zegddse pivaceji dalSi osoby.
Moznost vydlku je zaloZzena vyhradnna prodeji vyrobk Amway zakaznikm.

Prevzato z oficialnich stranek firmy Amwayw.amway.c
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4. METODIKA ZPRACOVANI BAKALA RSKE PRACE

Hlavnim cilem mé bakaigké prace je podat navrhy na zkvalithmetod leadershipu u
firmy Alticor (a to nejen pro firmu samotnou, aéké pro lidi, kté jsou jejimi
obchodnimi partnery), a na zlepSeni jejiho postavexiich vaejnosti. Za cile druhotné
si kladu navrhy na zlepSeni prace v tymu, podle@ tygobnosti.

Mezi prvni kroky, které jsem podnikl, @b peclivé studium literatury, tykajici se
piedevsim leadershipu, tymové prace, motivace, vditBnPoznatky, které jsem timto
studiem ziskal, jsem srovnal se svymi vlastnimisgkwostmi. Jako vystupdhto
¢innosti vznikla teoretickdast bakaléské prace.

Metodu, kterou jsem pouZzikigpsani své prace je metoda pozorovaniddwnuiji si, Ze
tato metoda nepitk nejgesrgjSim, a Ze hodhzavisi na mém subjektivnim vnimani
dané situace. Tuto metodu jsem si ovSem zvolihp wivodu, Ze 3 roky aktivh
spolupracuiji s firmou Alticor. Za tu dobu jsenglrmoZznost mluvit o tomto podnikani
s vice nez 300 lidmi Ziznych obo# a poznatizné typy osobnosti @zné druhy
pohledi na tohle podnikani. Dikgmto osobnim poznadikn, které budu popisovat

v analytickétasti jsem schopen podat navrhy férdlticor, tykajici se zkvalitani
leadershipu a pozitiwjsiho vnimani jejich jména naiegnosti.

V analytickécasti také vys#tlim podrobrji marketingovy plan firmy, know-how a
také zpisob prace s jednotlivymi typy osobnosti. Vystéghtocinnosti je spolén¢

s osobnimi zkuSenostmi blizSi pochopeni prolilése kterymi se firma potyka a
piedevsim navrhy na jejich postupné odstran

Casovy harmonogram tvorby mé bakaléské prace Terminy
Studie k bakali&gké praci do 15.1.2007
ReSerse literatury do 25.2.2007
Pozorovani a soupis poznatk do 20.3.2007
Analyza takto ziskanych poznétk do 20.4.2007
Pracovni text prace do 30.4.2007
Definitivni verze textu do 20.5.2007

Tabulka 1:Casovy harmonogram tvorby mé bakaké prace
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5. ANALYTICKA CAST

vyswtleni marketingového planu na oficialnich strankAamway je znéné
zjednodusené, a proto ho zde §gétinou podrobgji vysvétlim a to na zaklad
vlastnich zkuSenosti. Firma nema Zzadna striktniigha podle kterych se musi
vyswtlovat tohle podnikani. Existuje ovSsem eticky kodkbtery obsahuje dita
pravidla, s cilem zachovat filozofii a aravehoto podnikani. O&m budu blize mluvit

v dalSicasti.

Na osobni salzce, se zjisti co zajemce (tzv. prospektadiim se zabyva, témata
vhodna pi konverzaci jsou nagklad rodina, prace, volnsas, penize

V dalSicasti, jde o to zjistit motivaci zajemce, pokladaginapiklad otazky tohoto
typu:

- co by dilali, kdyby neli vice ¢asu a pete?

- kam by se radi podivali?

- Co pro ®& zajima finadni nezavislost?

- V ¢em by chéli bydlet a¢im by chtli jezdit?

5.1 Konkrétni struktura marketingového planu

vyswtli se, jakym zfisobem je navySena cena od vyrobce az po finalriazbc
(hypermarket, supermarket,jiny obchod) a co vSechno navySuje cenu pro keého
spotebitele

pak se vys#tli, jakym zpisobem funguje firma Alticor a jak'@rozdluje penize ona.
NejvétSi ¢ast z échto perz (40%) je rozdleno mezi lidi, kté délaji tomuto byznysu
reklamu a pedevsim generuji obratyéd@hto 40% umoiuje dostat se kasivnim
prijmam — prijmy, které nejsou zavislé na aktivnifmse.Pasivni pgrijem mé napiklad,
podnikatel, ktery pronajima dontybyty, investor, které usgre investuje a pro
kterého pracuji penize, pasiviijpm ma podnikatel, ktery vyt¥bnebo koupi systém,

ktery funguje s nim nebo bezho (&erpaci stanice, Mcdonald, KFC, aj.).

Takto to vypada znaza¥né graficky. Rodingi jednotlivec nakupuje htlv klasickém

obchoda (vlevo), nebo v obchad ktery ji vytvai firma Alticor (vpravo).
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Fond uéditela
40%

Marketing a
reklama 80%

Sleva
30%

Vyrobci +
firma
30%

Marze
majitele 10%
obchodu

Obrazek 1: Roz#eni perz v distribinim kanalu

Alticor vyuzivd mechanismu prosumenta neboli prioigginiho spdebitele. S pojmem
profesionalniho nakupovantigel poprvé americky ekonom dr. Bill Quain a najsal
tom knihu Era profesionalniho spebitele. Profesionélniho sgebitele nazval pojmem
~prosumer” (professional consumer) Jeho definice zni takto: ,Profesionalni

spotebitel, je spakbitel, ktery vydlava diky tomu, Ze utraci penize.” (12, str. 20)

V dalSi¢asti marketingového planu se zmigktera fakta o firn, jeji historie,

hodnoty, budoucnostjipobnost, aj. Vysitli se, Ze se jedna o franSizovy systém a
jakym zpisobem funguje. Uvede se kolik franSiza na toto pxa@ah stoji ( 6 000 K) a

z ¢eho se sklada (vytveni internetového obchodu, manual o firao produktech,
zakladnich 20 vyroh¥. Dale jaké vyhody a zaruky poskytuje a co dikynohou ziskat
(nakup s 30% slevou, mozny zisk na marzi, 90 deanika vraceni peén).

V dalSic¢asti se vys#tli co znamena Skolici systém Dextera Yagera vagrotnikani —
jeho @inos, jakym zfisobem se da vyuzit. Budu ém hovdait v know-how tohoto

podnikani.
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Existuji 3 zakladni mozZnosti jak mit kontakt s timto podnikanim

1. Klient— vyuZziva produkt, sluzeb, servisu, nema licenci

2. M+ (Privilegovany zakaznik plusyyuziva toho nakupovat s 30% slevou, ma licenci
3. NVP (Nezavisly vlastnik podnikariyyuziva toho nakupovat s 30% slevou, a buduje

sit” internetovych obchag vyuziva k tomu Skoliciho systému, ma licenci.

Na nasledujicich stranach tady popisu, jakyfsapem firma ferozdluje penize
v zavislosti na vySi celkovéeho obratu. (40%)
JelikoZ se jedn& o mezinarodni firmu, tak Alticansela vytvéit univerzalni jednotku,

ktera bude sjednocovat&uovy trh a tou je 1 bod.

1bod.............. 40 K& bez DPH, s DPH je to 50 K

Budovani sit internetovych obchad

Firma stanovila fesna kritéria, podle kterych se rékdi penize z Fondu titela
(40%), vypadaji takto:

Vlevo — obrat v bodech

Vpravo — procenta, ktera séepozdluji

Pokud je vase mésicni B.h.:  Vytvorena vykonnostni odména je:

200 B.h. 3 % celkového O.o.

600 B.h. 6 % celkového O.o.
1 200 B.h. 9 % celkového O.o.
2 400 B.h. 12 % celkového O.o.
4 000 B.h. 15 % celkového O.o.
7 000 B.h. 18 % celkového O.o.
10 000 B.h. 21 % celkového O.o.

Tabulka 2: Tabulka odém

Nasledujici piklad ilustruje, jakym zfisobem seigrozdluji penize v zavislosti na

celkové velikosti obratu.
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1000 bod... 6% (S)

6% ' @ 6%

0% 0%
T @ 0% 0% 0% QY%

Obrazek 2: Modelovyifklad prerozdtlovani financi

na tomto modelovémifpact je osobni obra® (jen pro nazornost)00 bodi a lidé,
kteri si paidili licenci, maji kazdy tak&00 bodi. Na konci nésice, je tedy celkovy
obrat10O0Obodi coz je podle tabulk$%

Vyplaci se zespodu a procentuélnim rozdilem

V tomto gipack lidé, ktei maji licenci a byli do podnikanitipedeniS maji 100 bod,
tzn. Ze Sét 30%, ale nebuduji byznys.

100 bod... 0%

V kazdé ¥tvi je procentualni rozdib%. ( 6%-0%)

To znamena, Zze 6% ze 100 je 6 bdad

6 bodi x 40 K¢ = 240 K&

240 x 10 (i z vlastni obratu se afiné vyplaci penize) = 2400 k&

Tohle byl giklad, na kterém jsem uved|, jakymigobem funguje odétovani v tomto
podnikani. Firma Alticor neplati za ziskavani liale za obraty, a to vzdy
procentualnim rozdilem. Pokud do podnikani vstéilgick, ktery odvede &Si praci
nez ten, ktery hoifved| a jsou tedy na stejné procentudlni arovak,firma nevyplati
tomu co ho fived| ani procento z jeho obratu, diky tomu, Zegaaci zespodu.
Napiklad 6%-6% je O%.

Tohle je konec marketingového planu, kde je prostodotazy, fipadré ukazku
vyrobka ¢i jiné véci, které by zajemci chii védét. Po dotazech se da zajaimc
moznost volby co na tict (jdu do toho x ckt bych vic informaci x jdu od toho) a
potom se domluviifipadré dalSi schzka.

Ted’ jsem popisoval jak tento byznys fungujeiemn je, jaka je jeho hlavni myslenka.
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Co je dilezité Amway v tomto projektu funguje pouze jakarfa, ktera se stard o
produkty a technické zalezitosti, stara se o zéz&mway nedi jak toto podnikani
budovat Amway dala dohromady zazemi, ale ne know-howmaaza nasledek, Ze na
Sswté neexistuje dogmaticky a jediny spravny systém/e&terého musi distribuio
piesré pracovat, jak si mnoho lidi mysli. Distribiitonusi pouze respektovat a
dodrzovat eticky kodex , kde jsou etick& pravidldavni principy tohoto podnikani.

Z vySe uvedeného vyplyva, Ze na&t\je mnoho pistupi jak toto podnikani budovat.
Osobr jsem n&él moznost poznatdkteré z nich a porovnat jejich vyhody a nevyhody.
Existuje jeden systém, ktergld 70% z celosstového obratu firmy. A to je systém
Birdie a Dextera Yagera. Dali dohromady &&p fungujici know-how. Diky &mu je
Alticor v sowtasné dob druha na ssté co se tyka tvorby miliorfé v dolarech, jedna
firma je v této oblasti lepSi. Microsoft. Dexter & zaloZil firmu InternetServices,
kterd se stard o neustélou vyrobu systémovychipekn( CD, knihy, DVD,
broZury.....). Na dalSickadcich popiSi know-how podle Dextera Yagerakdy
nazyvanou ,Kroky k usgchu®) a gidam k nim své nazory, které jsem si za dobu

budovani tohoto podnikani vytiib

5.2 Know-how Dextera Yagera ( ,Kroky k Uspéchu®)

5.2.1 SEN — pedstava v naSi mysli

Clovéku se nikdy nesplni to, co nechce. Psychologowilzgajimavou ¥c a to, Ze lidé
dostanou to, na co jsou nejvice z#emi. Sen je dlezity i z toho divodu, Ze pomaha
piekonat pekazky, dodava energii, nadSeni a vizi. Dexter Yagke ze je dlezité
ucklat si katalog s a cili, kterych by chil ¢lovék dosahnout. A jsou sny jakékoliv,
pokud je to mozné, jettkzité dat jim viditelnou a hmatatelnou podobu:

- vylepit si to,ceho by chil ¢lovék dosahnout, divat se na to, protoZeisgbi na
lidské podedomi

- ,dotknout se snu“ — ndjklad projit se v novém dainprojet se v novém aytzkusit
si rizné obleeni, aj.

Sny nemusi mit jen materialni podobu, ale i nen@tdrhodnoty, charakterové
vlastnosti (byt pozitivni, ugt feSit problémy, byt spravnyntikladem pro svoiji rodinu,
mit ten spravny postoj, mit pokoru, aj.)

Jednou byl svolanigdni a vrcholovy management firmy IBM a byl jim d#ol:
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meéli napsat jak by vypadal jejich idealni den zatsHa to tak detaikhjako v kolik
vstanou, kde budou, jakou pastou stisti zuby, co bude k snidani, s kym budou
snidat.....do nejmensich detaigjistilo se, Ze pouze 5 lidi ze 100 podobnéa rekdy
uz cklali. Tomuto zgisobu fmisobeni na lidské poddomi seika afirmace(napsat si,
kde by¢lovek chil byt, jakym by chél byt a poté si to deritist)

VSichni velci lidé minulosti i satasnosti nili sen, za kterym Sli bez ohledu na to jaky
byl terén a dosahli ho — TomastBaEdison, Einstein, Bill Gates, Kétea
Neumannova, vyznamni architekti, prof@sweédci, herci, podnikatelé

Dexter Yager sartika, Ze sny jsou katalyzatory lidskych Ziiot

K vySe uvedenému bych ¢htict tohle. Paim meazi lidi, ktéi nejdtive chgji védet co
maji Elat a jak to maji &lat. Na zaklad vlastnich zkuSenosti jsem zjistil, Ze pokud
nenajdeme sy davod, svoje pro, tak se v tomto podnikani neposunemeiddp. Dva
roky jsem setrvaval na jednom ndist kdyz se podivam #mé, tak to bylo zggsobeno
tim, Ze jsem tento bod vynechal. Lidé se nepowstutiovani tohoto podnikani

Z davodu, Ze nemaji nic lepSiho na préaci, algzadiu, Ze je to prodprostedek, jak
ziskat to co by cliti a co zatim nemaiji. DalStwod, pra je sen dlezity — lidé chgji
spolupracovat s lidmi, na kterych je ¥idze rtkam jdou a skam snétuji.

5.2.2 ZAVAZEK
Predstavuje to, co jsou lidé ochotnisbdivat proto, aby realizovali své citesny
Stejre jako deng krmi sva bicha, tak se ¢kdy troSku zapomina na mozek. Lidé jsou
ovliviiovani okolim, celkovou naladou v republice, zpravamtsinou ne ¥cmi, které
by je posouvali da@du. Zpravy jsou koncipovany @gobem, podivej se jak ty jsi ha
tom dol¥e, oproti tady tomuhlélovéku. Bud’ rad za to, kde jsi. DalSim trendem
v posledni dobje to, Ze lidem je podsouvano, aby Zzili Zivotyicizlidi:

- vi kolik d&ti m& Lucie Bila, s kym spi Karel Gott

- jsou velice popularni novodobéské telenovely

- stane se potom ovSem jedri® v lidé se pestanou zajimat o 8pvlastni Zivot,

VR

Zavazek pomaha udrzovat z&eni a sklada se Zkolika ¢asti:
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A. Poslouchat audionahravky

Na audionahravkach jsou rady &Spych podnikatél a odbornik z tohoto byznysu.iP
prvnim poslechnuti se lidé dozvEtem autor mluvi. Podkolikatém poslechnuti budou
rozumét materialu, a teprvefpmnohonasobném poslechnuti pochopisgib mysleni
autora. Audionahravky jsou zdroje informaci a ereer@iky jejich gredavani lidem

v tymu se Séf ¢as. DalSi vyhodou je to, Ze lidé s# piimo od leader tohoto byznysu,
ne zprostedkovar. Zatina se vyuzivat princip duplikace.

Je dobré udat si zvyk poslechnout 1 CD dehn

B. Cist knihy

Cteni knih ovliviiuje lidi do hloubky tim, Ze pronika d@domi a podédomi. Proto
¢teni knih ovliviiuje charaktetlovéka. Kniha je obzvlastdulezita gedevsim

v oblastech, , které doposud nejsou zahrnut§eboich osnovach naSeho statniho
Skolstvi, a které jsoutdkeZité pro Uspch v zivok. DuSevni postoj, sebehodnoceni,
jednani s lidmi, mezilidské vztahy, osobnostni pmxe profily, principy 8astného
manzelstvi, planovani budoucnosti, stanovovafj ilanini principy a planovani,
leadershipu aj.

Je dobré udat si zvykcist aspé 2x20 min dené

KboduAaB

Zvyky, provaané dens formuluji budoucnost. Kdy&loveék ztloustne tak se to nestane
ze dne na den. Sportovec, ktery jeddsy, tak se jim nestak@s noc. Je to denni zvyk,
denni rutina, kteradh ten rozdil.

Denniciny totiz vytvai zvyky, které formuluji lidsky charakter, 2imz pak vznika
lidsky osud. Informace pomahaji k tomu, aby bylisv znalosti, tim $Si sebe¥domi,

z reho plynouci aktivita a posléze usp.

C. Skolit se
Pravidelna tast Skoleni, semiti& meeting tymu. Diky ni lidé zisk&vaji znalosti,
navody a inspiraci pro fiybudouci fist. Systémova Skoleni tymu jsou zanovelmi

acinnym prostedkem duplikace.
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D. Pouzivat vlastni vyrobky

nattit se pravidela délat 200 boda

a) Pouzivat vlastni vyrobkylidé diky tomu mohou ziskat viry v produkt

b) Naurit se testy s vyrobky ukazka kvality produkt

c¢) Nauit se o vyrobcich mluvit

marze z produktje prvni a nejrychlejSiifjem z tohoto podnikani, diky kterému se ze
zacatkia pokryji naklady na tento byznys (benzin, serfen&D, knihy)

K vySe uvedenému bych na zakiggbzorovani a vlastnich zkuSenosti rad uved! toto.
Nejsnazsi fistup jak budovat toto podnikani je vzit ho jakdnémovy obor, mit

pokoru it se a vzdlavat se. Je to stejné jako studium jakékoliv SkiblgZ ji clovek
dostuduje, tak zna vice, nez kdyz s rwiiza. Pokud neni ochoten se ¥l&vat, tak bude
mit vaZné problémy ji dadat. KdyZ ji potom nedostuduje, nebude to tim,&8Kola je
$patna. Usich v tomto podnikani spova predevsim v tom, Ze jsou lidé kazdy den
ochotni pracovat sami na soa vzdlavat se. To jim da postoj, vi co reprezentuji a

zatnou hloukji rozumet tomuto podnikani.

Dexter Yager¥ika: , Tyto prvni dva body (Sen, Zavazek) Vam udlaji 80%

aspéchu v tomto byznyse.”

5.2.3 SEZNAM

NapiSe se list jmen.

nejbsznejSi kategorie pro psani seznamu:
- rodina a patele

- kamaradi

- znami z prace

- znami ze studii

- znami ze spot@ych zajni

- a.

V tomto bo@ podle mého pozorovani a vlastnich zkuSenostidithi ze za&atku

negastjsi chybu. Vybiraji lidi na seznam. Seznam je dwbtaby se z & vybirali lidé,
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kterym se toto podnikani ukaze. Existufem cemu saika zéna hledani. Horni
polovina, lidé hledaji, dolni lidé nehledaji. edu nendizeme odhadnout v jaké je

éloveék zrovna fazi

Obréazek 3: Kivka zony hledani

5.2.4. KONTAKTOVANI A POZVANI NA PLAN
- bud’ miZe byt osobni nebo telefonicky

- doporueni i telefonovani:

- byt girozeny a v pohodl

- cilem kontaktovani je probudit &davost

- Ujistit se, z&lovek, ktery se zve, vi, Ze se jedna o obchodniizkin a Zze ho
nejde na Zzadnou spoknskou akci

- vyzkouSet si kontaktovacétu a hlavi reakci na otazku ,,0 co se jedna?”

- neprosit a nenaléhat na lidi, aby gasinili marketingového planu

Zvat a kontaktovat na plan dopouji az tehdy, kdyZ jsou lidérpswdéeni prileZitosti,

kterou nabizi.

5.2.5 PLAN

predstaveni této marketingovélpZzitosti

existuji i typy plan:

a) plan jeden na jednoho

b) plan na tabuli- mize byt vice lidi

c) open meeting( otéend pilezitost)— vhodné jako druhé shlédnuti marketingového
planu pro ty, kt# jiz vidéli cely program na domaci sikce nebo f planu jeden na
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jednoho. Open meeting dava zajémcSanci vidt SirSi obrazek podnikani ogkoho,
kdo ma jiz ¥tSi Usgchy a zkuSenosti s prezentaci planu a s budovatiaid byznysu.

Ukazovat tuto filezitost neni nic natmeho aloveék se to nejlépe nalutak, Zze

jednoduse zae.

5.2.6 FOLLOW UP, FOLLOW THROUGH

- nasledujici sakzka po planu

- nejlépe do 48 hodin

- proberou se dotazy

- projde se to, co prospekta zajima ( internetord@ky, produkty.....)

- vyswitli se know-how Dextera Yagera

Na zéklad vlastnich zkuSenosti motiict, Ze tohle je ktiovy bod co se tyké ziskani
novych lidi do podnikani. Tato sitka je idealni filezitost, aby zajemce wtnékoho
dalSiho v tomto byznyse, abyhmoZznost udlat si troSku obrazek o tymu, se kterym
by spolupracoval. Spravné zvladnuti procesu Folipvie jedna z kiovych dovednosti

leadera v tomto podnikani.

Body 3-6 jsou takzvana sika aktivity nebo takéuplika éni smycka, ktera se

opakuje neustéale dokola.

5.2.7 KONTROLA, STRATEGIE, POKROK

- konzultovat a planovat osobni i podnikatelskstr
- je uzite&né konzultovat své cile s mentorem

- Stanovit si cile pro kazdy #sic:

a) Kolik udélame plar?

b) Kolik zaregistrujeme novycklena?

c) jaky bude nas osobni maloobchodni obrat?

d) Jaky bude na$ skupinovy obrat?

35



Podle mého, by se tento byznys by se diabpnat k velké strategick&d. Vas Usgch
bude zavisly vZdy na tom, kolika lidem pogete, aby se posunuli v tomto podnikani
dopredu, aby ziskali novou Urofreaby urostli jako lidé. Tehdy se posunete i vys Na

se posklada z dilostatnich lidi. Jiny zisob na dlouhodoby stabilni byznys neexistuje.

5.2.8 DUPLIKACE

- nesmirg silny nastroj tohoto byznysu

- zjednoduSenise daict, Ze @¢lame to co maji Yagerovi 40 let &eno, Ze funguje

- pokud chceme, aby lidé se kterymi spolupracujdéhadi co jim fikame, musime to
sami ¢lat, jinak Izeme a nefunguje to (viz integrita)

- je to steji jako kdyz rodie, ktei koui vyswtluji svému potomkovi, Ze to neni
zdravé, a Ze nema ki jejich slova maji nulovou vahu

- pokud chceme, aby séldli obraty, musime zdt u sebe

- pokud chceme, aby na soidé v naSi skupigpracovali, musime pracovat sami na
sok®

- ,Osobni piklad totiz neni jeden ze&gohi jak vést ostatni, je to ten jedihyJohn
Maxwell)

- diky duplikaci M& Dexter Yager najisi byznys ze vSech skupin v Eviéppkdyz

tady nikdy neukazal ani jeden plan

K tomuto bodu bych chit na zaklad pozorovani a vlastnich zkuSendstt, Ze
duplikace je dvousma zbra. Pokud dlame spravnédci (obrat, osobniist, aj.), tak
nas skupina bude duplikovat asi z 50%. Pokud ow&dame \&ci, které nevedou

k rastu, tak nas skupina duplikuje z 200%. Nesghdidezita je v tomto bodlIntegrita.
Pokud budeme chtit po lidech, abyadi néco co sami neflame, tak jim IZeme a

ztracime u nich respekt awtru. Jako dsledek toho nam byznys neroste.
Téchto 8 bod nejsou ®jaka zavazna pravidla, kte¢bbveék musi strikt dodrZzovat.

Jsou to pouze dopateni, jak vybudovat efektivni a ziskovy byznys. Débst know-

how jsou kléové principy budovani byznysu.
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5.3CTYRI KLi COVE PRINCIPY BUDOVANI BYZNYSU
SIRKA — princip budovanéisio 1 — WIDHT BUILDER

Width Builder ma 9 aktivnichdtvi, které v daném #sici nakoupily zboZi

Sitka je osobni sponzorovani a je to prvni princip#Sieni vaseho byznysu. Dexter
Yager a Z. Rek &i — zasponzorujte {wedeni lidi do tohoto podnikani) 15-20 lidi,
abyste nili 9, kteri budou chtit byt v podnikani aktivni. Pro kvalitogzjezd je idealni
zaregistrovat (ifivést do podnikani) nejmérm lidi v prab¢hu 2-3 ngsiai, 15 az 20 lidi

je dobré mit zaregistrovano viehu 6 nésial az 1 roku.

Pro¢ je dilezité mit Sikku?

- Sitka otevira dvie do hloubky

- Musime mit dostat@ou Stku, abychom réi z koho vybirat kiéové lidi naSeho
byznysu

- dostaténa Stka je nezbytna i zitvodu duplikace (dobryijklad pro svou skupinu,
kdyz se vytyuji cile a vyduje se)

- neustaly ist pa@tu osob® zasponzorovanych do podnikani dodava nadseni

- leader by mal mit minimalre 3 silné rostouci &tve, které jdou do hloubky 20

//\\

Obréazek 4: Ska

HLOUBKA — princip budovangislo 2 - DEPTH CHARGER

Depth Charger ma ve 3 os@rapozorovanychéivich postup 3 Growhdo hloubky
béhem 90 dni.

Hloubka je kléem k budovani velkého a stabilniho byznysu, protgimauje kazdého
obchodniho partnera, ktery vstoupi o byznysu. Jiekma obchodni partner svého
prvniho¢lena, néni to jeho pohled a toto podnikani. Wkterych gipadech to vytvid
nadsSeni, viru a ubezfEni, Ze byznys ,opravdu funguje”. V jinychipadech vam
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.podlozeni” pojisti¢clena do té doby, nez se bude moci podivatété vysledky, které
by v rem probudily zajem o aktivni budovani byznysu. Pjjetoilem ,podloZit”

kazdéhailena do 21 din prvnim osob#é zasponzorovanym.

JE DOBRE OSOBHK VYBUDOVAT MINIMALN E 1 VETEV 20 UROVNI DO
HLOUBKY, ve které jsou date rozvinuté vztahy s leadery

- pokud leader ma jednu takovoétev jako giklad, jeho deni a konzultovani ma silny
vliv na celou jeho organizaci

- bez vzorove #tve je €Zké dosadhnout efektivity. Tato vzorové&ev navySuje hodnotu
vS8ech informaci, znalosti a zkuSenosti, které lepamaguje adi.

- hloubka je vyznamny nastroj, ktery untoje skladani usili a gé&ani bodovych
hodnot ( podobny princip jako skladani prouduzapojovani ,za sebou), atim se da i

z pormeérné malych individualnich vysledku slozit velky skupiry vykon

KLI COVE VZTAHY — princip budovangéislo 3

Pokud se lidé dd citi a doe se bavi, jsou ochotnéldt praci i zadarmo. Pokud vSak
zanou vztahové problémy, lidé mnohokrat opusti icelukrativni zarsstnani

s mnoho vedlejSimi vyhodami. Kir Spatnym vztahm jsou ochotni vzda se komfortu,
bydleni a atd., a proto je nezbytné, aby se buddid&amvych vztali ve svych ¥tvich

vénovalocas a usili.

OSOBNI OBRAT — princip budovarislo 4

Napriklad pokud se fivede 100 lidi a vSichni wthji 0 bodi, mésicni piijem je O
(100*0 = 0). Je nezbhytn&rovat utity ¢as a usili tomu, aby se obchodni paiitne
orientovali ve zbozi, znali jeho pouziti, gimobjednavat zbozi

Aktivni ¢lovek v tomto byznyse &da minimalré 100 bod. Cilem je vytvéit odber 200

bodi mésicne, protoZe tento obrat je fin&amé zvyhodrény.
Tohle je hlavnitast know-how Dextera Yagera, které pouziggevsim p reSeni

problémi a situaci firmy Alticor. Dexter dosahl takovéhgéshu, Fedevsim z toho

duvodu, Ze postavil pégby lidi na prvni misto.
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5.4 Prace s jednotlivymi typy osobnosti

V tétocasti prace se bud@novat rozvoji lidi, a to v zavislosti na jejich typsobnosti.
Nejdilezit¢jSi aktivum v tomto podnikani jsou lidé. Proto péamnjejich osobnosti vede
k UsgSnému budovani tymu, vztaHeadershipu, zkvalitimi prace.

Jak uz jsem popisoval vySe, jsou 4 zakladni tympaosesti, se kterymi budeme
pracovat.

Cholerik (D), sangvinik (1), melancholik (C), flegmatik (S).

Lidé jsou b’ oteweni, nebo uzaeni. SpiSe orientovani na lidi, nebo spiSe oriearidov

na ukoly. (viz obrazek 4)

Prvni \&c, kterou bychom #li udélat je poznat s vlastni osobnostni profil. Nikdo

nema 100% z vlastnosti jednoho typu. Jeden typnowskazdého z nasgvazuije.

Na zéklad vlastnich zkuSenosti a pozorovani jsem zjistile Zelice dlezité poznat
nas vlastni povahovy typ a téeglevsim zthto divodi:

- diky tomu, Ze vime jaky jsme povahovy typ, vimecpprirozere reagujeme v @itych
Zivotnich situacich ditym zpisobem

- budeme ¥dét v cem jsou naSeipdnosti a slabiny a jak na nich pracovat

- budeme lepSimi tymovymi h¥iga budeme urt IépereSit problémy a natmé situace
- budeme ¥dét co ndm dava energii a co nam ji bere

povahovych tyfi ostatnich lidi

Jako vystup pozorovani a vlastnich zkuSenosti miohze je dlezité také znat
povahovy typ u lidi, které vedeme a teqevsim zethto divodi:

- budeme jim |épe rozugh

- budeme jim schopni |épe pomoct

- pozname fednosti a slabiny

- vime co je motivuje, co je pra miilezité

- |lépe je povedeme, zkvalitnime tak timijseadership, naSe vedeni budenag;si

- budeme schopnitpdchazet problétm a nejiiznéjSim konfliktim

- budeme schopni dat lidendtgi hodnotu, Iépe je budovat

- budeme schopni |épe rozvijet tym ( zname svédra
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Oteveny — orientovany na Gkoly[2

Dominant — Dominantni
Direct — PFimy
Demanding — Nara@ny
Decisive — Energicky
Determined — Rozhodny
Doer — Vykonavatel

Podil: 10-15%

Hlavni priorita: moc

Uzaweny — orientovany na Gkol{C

Cautious — Opatrny
Calculating — Vypcogitavy
Competent — Obratny
Consientious — S¥domity
Contemplative — Fremyslivy
Careful — Petlivy

Podil: 20-25%

Hlavni priorita: zfisob prace

Obrazek 5: Typy lidskych povah

Oteveny — orientovany na lidil-
Inspiring - Inspirujici
Influencing - Ovlivujici
Impressionable - Vnimavy
Interactive - Spoéensky
Impressive - Imponuijici
Interested in people —
zajimajici se o lidi
Podil: 25-30%
Hlavni pricaitlidé

Uzaeny — orientovany na lidiS

Supportive — Poskyigj
Stable - Staly
Steady - Vyrovnany
Sweet - pijemny
Status Quo — konzervativni
Shy — stydlivy
Podil 30-35%

Hlavni priorita: tempo

Na zéklad pozorovani a vlastnich zkuSenosti moiet, Ze diky poznéni své osobnosti

a osobnosti u druhych lidi budeme schopni IéiEppsobit nas povahovy typ s cilem

budovat lepSi vztahy — umozni nam t@pisobit svojire¢ aciny druhé oso§, a tak

s ni l[épe komunikovat v souladu s jejim typem osskinnikoliv s nasim, a mluvit s ni

z jejiho hlediska, nikoliv z naSeho vlastniho.



5.4.1 Jak konkrétré pracovat s jednotlivymi typy osobnosti?

Cholerik (D)

Prace s timto typerioveka je skuténé vyzva. V podstatje poteba, aby se néill 2
véci. Ta prvni, Ze existujetih a ta druha, Ze to nejsou oni. Vim, Ze je to ZpeltiSert
fe¢eno, ale takhledjak silny cholerik pemysli a jedna. Jeho zareni je splinit ukol,
prost to uctlat! Prekonat pekazku! Zvitzit!

Mezi jeho zakladni peeby pati — vyzva, kontrola, moznost volby. Do tymtinasi
podnikavost, rozhodnost, téieost. Témto typim dava energii obtizwzvladatelny cil,
piedstavuje pro&vyzvu. Chceme- li, aby byloéoo provedeno rychle, zadejmelo
typu. MiZzeme si byt té jisti, Ze seznam lidi budou mitide, nez je o to pozadame.
Budou ukazovat tuto iflezitost, div, nez na to budoufpraveni. Tento tygasto udla
véci podle svého a potom pozada o prominuti, nezselptal na schvaleni. Je lepsi p
jednani s nimi dat jim moznost volbyi podnikani. Pokud pociti, Ze jejich autorita je
snizovana, budou séipzere stavt na odpor. JetdeZité najit gkoho ve sponzorské
linii, koho budou respektovat a komu se budou zetfad. Radiresi problemy a
rozhoduji ¥ci tak, aby dosgi k vysledkim. Hafe reaguji na lidi, ki@ bloudi sem a
tam nebo nabizeji omezené moZznosti volby. Neraslopohaji pikazy, ale radi je
udéluji. Tento typ dobe reaguje na lidi, kiemluvi k \&ci, a davaiji jim moznost volby.

Zlaté pravidlo tohoto typu: Nez asete vést, musite se @yt vedeni!

Silné stranky, které pomahaji osobam typu D vyniknat v tymu:

Zvladani gekézek, Sirsi rozhled, dobry start, vedeni skukipgkroku, pijimani vyzev
bez obav, sousdni na cile, dosahovani vyslédkvladani tlaku, iniciativa startu,
delegovani ukdl, SiFeni sebedvery, viidcovské schopnosti, zvladamkalika kol

sowasre.

Sangvinik (1)

Pti praci s timto typem osobnosti, jéldzité, aby byla zabava. Brat praci jako zabavu,
kde lidé tahnou za jeden provaz a spdezvitézi. Dilezité \&ci pro tento typ osobnosti
jsou uznani, pochvala, popularita. Do tyn¥inaSi gredstavivost, spontannost, je
inspirativni. Ziji sodasnosti, paebuiji kratkodobé tkoly s okamZitou ogmou. Je

dobré byt s nimi derénv kontaktu a povzbuzovat je. Typysou dominantni, ot¢ené a
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orientované na lidi se sklonem k impulzivnimu ahtgenu jednani. Dadle reaguji na
lehkomysiné lidi a vytviji v nich pocit, Ze se 2astuji zabavy a vzruSeni.iie
reaguji na ,suchary* a upjaté lidi a lidi, kige oste preruSuji. Neradi jsou vytiovani
ze skupiny nebo povazovani za povrchni. Konversaueni ntize byt dlouha a
neomezend, z jednoho tématudgkéna druhy. Maji tendenci @sech mluvit, misto
aby je promysleli. Kiem k Uspchu v podnikani je pochopeni nutnosti uvést své
vynikajici myslenky do souladu s odgowosti. Paebuji najit gkoho ve své
sponzorskeé linii, ke komu maji dobry vztah a konuddu odpowdni.

Zlaté pravidlo pro tento typ osobnosti: Je milé tatezity, ale dlezijSi je byt mily.

Silné stranky, které pomahaji osobam typu | vyniknait v tymu:

Preswdciva mluva, dobra reakce nagkvapeni a neplanované amy, napaditost,
navazovani novych stykvytvaeni nadSeni a vzruseni, spoluprace s druhymi, songsl
humor, pozitivni postoj, nalézani cesty ven z pokleytvéeni atmosféry pohody,

citlivost k pociim a emocim druhych, povzbuzovani lidi znechucergasigchem

Flegmatik (S)

Tento typ je vylozeitymovy hr&. Nesmirg dulezité je u & podpora. Spokne
budovat tym a spote¢ vitézit. Dulezité jsou pro & ujisténi, ocerni, jistota. Do tymu
piinasi stabilitu, harmonii, je snaSenlivy. Pro typplati, Ze ,pomaly a vytrvaly
naberou tempo, nemaji velké vykyvy a jsouskv dokortovani prace. Konverzace
¢asto probiha s typ$timto zpisobem. ,Jak chce$, abych tcslad?”, ,délam to
dohre?“ Potebuiji slySet od lidi v tymu:

D¢las to vyborg, zvladas to skdle.... TypySradi poskytuji pomoc, jsou uzéané a
orientované na lidi dasto byvaji pijemni a pomali. Date reaguji na lidi klidné, kté
jim davaji¢as na rozmyslenou. Radi se vzivaji do role pomagrityZz rekdo jiny
z&ina a upoutava pozornost ostatnich a oni mu porngplajt ukol. Hife reaguji na
lidi, ktefi je nuti k gijeti rozhodnuti nebo k zvySeni jejich viditelnosfiento typ
osobnosti nesnasi konflikty, hotlmsci v sol dusi, ma problémy s rozhodnuti@asto

si nechavaji své nazory pro sebe, aby nevypatiéif pgresive ¢i ctizadosti.
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Potebuji ve svém mentorovi najitifele, ktery je nati starat se o sebe, st&jako oni
jsou pohoto¥ ochotni pomoct dalSim.
Zlaté pravidlo pro tento typ osobnosti: Nebojtezeptat: ,Kterécasti z odmitnuti jste

nerozundli?“

Silné stranky, které pomahaji osobam typu S vyniknot v tymu:

Uprimnost, dobe ziskavaji lidi, maji vyrovnanou povahugadiuji a prokazuji
oddanost, buduji pevné vztahylai veci nejjednodussim zZpobem, prokazuji
spolehlivost, dokatuji praci zap@atou rekym jinym,jsou tymovymi hda pomahaji
jinym v #Zkych dobéch, jsou pohostinni, povzbuzuji druhé

Melancholik (C)

Tento typ osobnosti méa rad postupy, kvalitu, hodndbkonalost. Je opatrny, utamy
a orientovany na ukoly. Maji sklon k&lomitosti a pomalosti v jednani. Debreaguji
na wcné lidi, kte&i opiraji sva tvrzeni o statistické udaje. Radiurkaji napady a
koncepce. ke reaguji na lidi, kig se je snazifgpswdcovat nebo omezuiji jejich osobni
prostor. Dilezita je pro & znalost faki, tabulek aisel. Pélivé planuji a stanovi si
realisticky cil s dlouhodobymifmosem. Jejichisledné, ssdomité Usili jim dodava
energii k dosazeni cile. Do tymu vnasi analyzukingobjektivnost. Povahovy tyg
muze diky svému perfekcionismu bytkay povazovan za kritika.rRpasobi-li vSak
porekud swij pristup, niize z kho byt dobry kow. ProtoZe obvykle vidi okolnosti
mért emocionald, mizZe ¢asto najit objektivéjsi reSeni obtizné situace.

Zlaté pravidlo pro tento typ osobnosti: ,Lidem NHZZZ| na tom, kolik toho vite,

dokud NEVDI, jak moc vam na nich zéalezi.”

Silné stranky, které pomahaji osobam typu C vyniknat v tymu:

Peclive planuji, maji s¥domity gristup, soustduji pozornost na plan, objektign
hodnoti situaci, zlepSuji metody, analyzughazky, usiluji o logické vyvody, organizuji
materialy, vypracovavaji dlouhodobé cile¢lpee kontroluji drobnosti, zajidji

prresnost, zajifji kvalitu a odpo¥dnost.

43



Na zaklad svych zkuSenosti zufict, Ze diky poznaniiznych typi osobnosti a toho
Co je pro & dulezité mame moZznost vybudovat skevse doplujici a fungujici tym.
Takovy tym pracuje velmi efektivn protoze umi vyuzit silnych stranek kazdéha:ara
Takovy tym jde dojedu, bez ohledu na to, jaky je terére®nava lépe problémy a
nebrzdi ho malichernosti. Pokud zname svéeqrisme je schopni Iépe rozvinout a
dodat jim hodnotu. To se vrati formou loajalityzZ)emného respektu a Ucty. Vytio
se pevna fatelstvi, postavena na spravnych zakladech. Tythyzsou potom kéiem

aspEchu nejen v tomto byznyse, ale i v ostatnich obtdst

Tatocast vznikla jako syntéza z teoretického studia lenib gredevsim knihy

Sponzorujte se stylem od Roberta Rohma a mychnitdsizkuSenosti s vedenim lidi.

5.5 Problémy spojené s fungovanim Amway néeském trhu

V tétocasti bakaléské prace se budénwovat problémim se kterymi se firma Alticor
respektive Amway u nasasto setkava. Budu v ni vychazet ze svych zkuSeadstit

z mnoha nazdrlidi, které jsem analyzoval a jako vystugeto analyz jsem doSel

k ttmto zakladnim poznatikn.

Podle analyzy, kterou jsengldl, jsem zjistil, Ze nejgtSi a zasadni problém firmy je v
jejim obecném vnimani u nas. K blizSimu pochopeoiblgmu je paeba vratit se do
zasatka tohoto podnikani €R. Firma tady oteela svoji poboku v roce 1994 a od
zatatku tady fungovalo mnoho organizaci. Do tohotonlygz se tehdy pustilo velké
mnozstvi lidi.Cast lidi, ktéi zasali dlat toto podnikani bohuZel nedodrzovala eticky

kodex a porusovala jej.

5.5.1 Riklady porusovani etického kodexu

1. Lidé, ktei byli ptivedeni do tohoto podnikani, byli nuceni svou spekou linii
odebirat kazdy gsic ugité mnozstvi produkt clat povinny odkr.

2. Lidé, ktei meli licenci preswdcovali ostatni, aby proéprodavali produkty a timto
zpiasobem je vyuZzivali.

3. Lidé prodavali zbozi za vy3Si ceny, nez byliycéseré oficialg stanovila Amway
4. ZboZi bylo prodavano v klasickych obchodechtrhaicich, podomnim prodejem.

5. Lidé byli nuceni tastnit se semirta a konferenci.
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6. Tato pilezitost byla prezentovanaigmobem, Ze lidé dostanou penize za pouhou
Gcast na tomto projektu.
7. Tato pilezitost byla prezentovanaigobem, Ze lidé budou dostavat penize za

privadeéni dalSich lidi (letadlo, pyramida)

To byly zakladni potize, se kterymi firma musetanzait délat, pokud se ckita
udrzet nateském trhu. Z uvedenych hioge Ztejmé, Ze poruSovani etického kodexu
meélo negativni dopad na vnimani firmyregnosti. Diky #€mto bodim sicast lidi
vytvorila uréitou predstavu o tom, jak toto podnikani funguje &m je. Firma tento
problém vyesSila striktnim zpsobem. Lidem, ki@ nedodrZovali eticky kodex byly
odebrany licence.
Ze své zkuSenosti moltict, Ze mezi negtSi problémy jakym zjsobem lidé vnimaji
podnikani Amway u nas pat

- jedna se o pyramidovou hru

- jedna se o podomni prode;j

- jedna se o nefungujici byznys

- jedna se offlezitost, v které tégt nikdo nenize ust, jen ti co ho zéali

budovat o mnoho letitre

Mohufict, Ze za poslednfitroky se vnimani firmy vi@jnosti stale zlepSuje. Pod
pojmem Amway si lidé néastji predstavi produkty pro doméacnost. Hédidi je
piekvapeno tim, Ze tady Amway j&$tinguje. Firn¥ pomohlo, Z& R vstoupila do EU

a byly zavedenyiisrgjSi pravidla pro fungovani Multi-level marketingaty

spole&nosti, a Ze se trhéwstil od pyramidovych her.

Mohufict, Ze naprosta&tSina problém, které souviseji s fungovanim firmy Amway na
nasem trhu jsou figobeny lidmi, kté toto podnikani buduji. To je hlavnindod, pr@
jsem svoji bakal&kou praci ¥noval ungéni leadershipu. Ve svych navrzich na zlepseni
se budu zabyvat navrhy, diky kterym dojde k lepSimimani firmy véejnosti a

pomizZe ji p'edchazet probléim do budoucna.
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6.Prakticka ¢ast

Navrhy zkvaliténi leadershipu budou mit &¢asti. V prvni se budu zabyvat navrhy
zkvalitnéni metod leadershipu firmy Amway. V drubiésti se budu zabyvat navrhy na

zkvalitnéni metod leadershipu u distribulickéto firmy.

6.1 Navrhy na zkvalitnéni metod leadershipu u firmy Amway

6.1.1 ZlepSit moralni standardy a hodnoty

Celé tohle podnikani a vnimani firmy je postaveadigech, kt& ho buduji.Cim vy3si
moralni hodnoty a standardy jednotlivci v tomtapiani maji, tim kvalit§Si jméno
firm¢ Amway vytv&i. Jak dilezité jsou moralni hodnoty lidi v tomto podnikani
dokazuje piklad z Jizni Koreji. Firma tamggobila 7 let. \étSina lidi, ktéi tam
budovali tohle podnikani nejednala podle etickébdexu firmy. Firma tam byla diky
tomu propirana viznych kauzach, skandalech a hode o ni diskutovalo a mluvilo
negativré v televizi. DoSlo to tam tak daleko, Ze dokonceZayfen do ¥zenireditel
Amway pro Jizni Koreu. Amway to tehdyiegila velice radikalnim Zigobem. Lidem,
kteri zpasobili tuhle situaci byly odebrany licence — byt desetitisice. Byl to jediny
trh v historii, o kterém firma vazrpiremyslela, Ze ho z&®. Nakonec to dopadlo takhle.
Do Jizni Koreji ijel feditel firmy Jay VanAndel a spale s intervenci tehdejSiho
amerického prezidenta to urovnReditel pobéky byl samorejmé propusén z wzeni,
protoZe on na Zysobenou situaci nethvliv. Firma Amway poslala do Jizni Koreje
Ctyii nejveétSi leadery ze skupiny Dextera Yagera a ti tam daké&ento byznys
vybudovat a postavit ho na spravnych principech dadrzovani etického kodexu.
Tohle byl giklad, pra@ jsou mordlni standardy a hodnoty lidi tak nestimoc dilezité
a co mize zmsobit, kdyZ chybi.

Aby k podobnym gipadim v budoucnu nedochazelo, navrhuji toto égait
Lidé, kteai budou chtit vstoupit do tohoto podnikani budotirmdZnost vybrat si z 2
typu licenci. Diky té prvni budou moct nakupovat s 3lévou, ale nebudou mit

opravreni pro budovani tohoto byznysu. Tu neni problérkatis
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Diky druhé licenci budou mit moznost nakupovat ®%30evou a budou mit moznost
budovat toto podnikani.iBdtim, nez by tuto licenci mohli ziskat, se leag&padré

jejich studenti postaraji o nasledujici :

1. Dakladre zajemém vyswtli, Ze pokud se chii pustit do budovani tohoto podnikant,
budou muset respektovat a dodrZzovat eticky kodexyfi Vyswtlit, proc je to tak
dulezité ( teba na fikladu s Jizni Koreou) a zeptat se, jestli to jeobiotni dodrzovat a

co by mohlo nastat vifpact, Ze ne. (odebrani licence)

2. Vyswtlit, Ze pokud chiji vybudovat UspSné a ziskové podnikani, tak je fadta aby
vzali zodpo¥dnost za praci na sébA vyswilit piinos Skoliciho systéemu, ktery budou
moct vyuZzivat. Diky 8mu budou moctust.

Pokud sd&mito body budou souhlasit, tak jim bude umégim ziskat druhou licenci.

Jsem peswdcen o tom, Ze by tento navrh fismway pomohl k jejimu lepSimu
vnimani v @ich veejnosti. Diky tomu, Ze kazdy jednotlivec bude praatcsam na sab
a pijde spravnym fikladem pro skupinu, tak se zkvalitni celkovy leatig u firmy
Amway. Samoiejng, Ze to bude dlouhodeéjsi zalezitost, protoze budovani lidi v
leadery je cesta. Diky tomuto navrhu se také snikizstvi probléri firmy

v budoucnosti, jelikoz tento byznys budou roéagat lidé s vySSimi moralnimi

hodnotami.

6.1.2 Vylepsit postaveni firmy pomoci sponzorovakdi
Firma u nas funguje bez klasickeé reklamy, myslimniagiklad v meédiich, novinach,

billboardech aj. To bych nemil, ale podal bych tyhle navrhy:

a) sponzorovat sportovni akce

Firma by mohla sponzorovat prstinictvim firmy Nutrilite fizné sportovni akce, které
naceském Uzemi probihaji (Zlata tretra, Prazsky Marattemorial Josefa OdlozZila,
aj.)

Stejre jak v USA, kde firma Amway prostdnictvim firmy Nutrilite je oficialnim

sponzorem basketbalové NBA, tak u nas by seimasictvim firmy Nutrilite mohla
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stat partneremdgjaké ligy — Nutrilite Extraliga ledniho hokeje. Neblutrilite NBL.
JelikozZ hréi potravni dophky Nutrilite uz tel’ uzZivaji, tak jsemigswdcen, Ze by to byl
dobry marketingovy tah.

b)Sponzorovat spatenské akce
Mohla by prostednictvim svych kosmetik Artistry a EFNY sponzorbrigné modni
piehlidky, vystavy, Zlatého Lva, Zlatého Slavika, ISR a mnoho dalSich, s cilem

zviditelnit tak své jméno

c) Sponzorovat charitativni akce
Firma Amway je nej$tSim partnerem fondu Unicef. Mohla by u naslatreklamni
kampa v tomto stylu. Stat se hlavnim sponzordmnych nadaci a forigl které jsou u

nas zname. Prastiélat spravné &ci a byt gitom vidét.

Tohle by n¢lo za nasledek postupetasu lepSi vnimani firmy okolim a tim i lepSi
vnimani jejich distributar. Ti by se mohliasgji odkazovat, nafinosnou praci
Amway v¢eskych podminkéach, coz jserfepwdcen, Ze by byl fakt, kterym by
distributai ukazali, Ze spoluprace s ni je ,IN.“ Myslim siobse, Ze diky tomu, by se
nekteri lidé pustili do tohoto podnikéani, vic by slySed se jim radi a tim padem by se

zkvalitnily metody leadershipu firmy Amway.

6.2 Navrhy na zkvalitnéni metod leadershipu u distributoni

6.2.1 Uv¥domit si, Ze licence sama o $gienize nevygla

Licence je nastroj, kterému distribéitdavaji hodnotu. Je to stejné jako, kdyz si dva
lidé koupi rotoped a jednomu se ptidehubnout a druhému ne, co je Spatné na tom
rotopedu? Kdyz jedetlovék naSi Skolu dostuduje a druhy ne, co je Spatréasa
Skole?

Neni to Skolou ani rotopedem, alidgpupem. Ze svych zkuSenosti a pozorovani mohu

fict, Ze Uspch v tomto byznyse je otdzkotchto ti véci:
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1. najit divod( sen, ambice, cil, vyzva...)
Neni dilezité jak je velky, spravnyidod je takovy, ktery distributora zvedne ze Zidle a
jde reco cklat. Musi wdét proc déla tento byznys, co onocekava, bez toho se

neposune dagdu.

2. byt nauditelny

Stejre jako v jinych oblastech, pokud ché&levek v tomto podnikani usi, musi byt
nawitelni. Nez dostudujeme nasi Skolu, musime se€iha#éco navic, co jsem négli,
kdyz jsme sem Sli. Pokud chéevek usggt ve sportu, je dobrédit se od &ch
nejlepSich. Byt natitelny v sol& spojuje jistou davku pokory. W@domeni si, Zze kdyz
nemame t& to co bychom ckiti mit, znamena to, Ze j&ihéco nevime

uci se z CD, knih, konferenci

3. byt vytrvaly

Kdyz vezmeme proud vody a skalu, kdo vzdy&if? Voda. Ne diky sile, ale diky
vytrvalosti. Olympiada se také nevyhraw@pgnoc — jsou to roky prace na s@bedtim,
nez uspli. Tento byznys by se dal spiSe nez ke spriittoygnat k maratonu. Neni tak
dulezité kdyclovek dobshne, ale Ze daiine. Je to stejné jako kdyz se kaci stronti— p
prvni rart se strom mozna ani neza¢fey ani i druhé nebo f tieti. Kazda z nich je
sama o sobnicotna a Mmze se zdat, Ze k¢emu nevede. Ale idinsky slabé adery
nakonec strom povali. (Og Mandino). ZbySek Rekowasné dob povazovany za
nejwtsiho evropského leadera tohoto byznysu, byvalfepay fyziky) 2 roky nebyl ani
na 3%, co bylo dlezité, on byl vytrvaly

6.2.2 Cokoliv se ma stat zalezi to nadinn

Prestat davat vymluvy co se tykasu, pedz, idealniho néasovani kdy z&t (az
docklam Skolu, aZ festane hokejové mistrovstvi, az se budu cititeloa? ... ... ), prost
zait. Den, kdy hoda lidi uckla nejvice ¥ci je ,zitra“. Pokud chgi byt distributdi
aspEsni, musi vzit zodp@dnost za sk byznys

Uvédomit si, Ze praci zagmikdo neudla. Pokud chyji uspét, musi pracovatipdevsim
na sok — denrt poslouchat CD¢ist knihy, protoze diky tomu budoiist jako

osobnosti a zlepsi se jejich schopnosttliMy vzit zodpo¥dnost za s rast. Byt co
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nejvic v kontaktu s lidmi, ki€ jsou uspsni v tomto byznyse, a to z jednoho prostého
davodu:

- pokudclovek hraje s lepSimi ht@inez je on sam, je sam lepSimdaw.

- jsou totiz ti véci, které zlepSuji postoj a rozviji lidskou osobneswudionahravky,

knihy a hlavi asociace s ostatnimi lidmi

6.2.3 Nevytvéet swij vlastni systém

Je oviené know-how v tomto byznyse, ktera funguje. Kdgjeclovek snazi
vylepSovat, tak se brzdi v tomto podnikani. Ze ZugSenosti vim, Ze systém Radka
Stejskala nefunguje tak di#bjako systém Dextera Yagera. Jsou totiz disalpy jak
projit minoveé pole:

- prvni moznost sdm na vlastrisp s¢etnymi vybuchy cestou

- druhd moznost — zndmekoho kdo to pole prosel atrheme jit v jeho krocich

- je to otazka volby

6.2.4 Funguijici statistika, neexistuji zkratky
V praméru ukazanych 15 pldinmgsicné — 1 givedenyclovék do byznysu
20 pfamésicne — 2
30 pfamesicné — 5
40 ptamesicné — 10
Neni to rovnonsrny rist, ale takova statistika funguje v tomto byznyisehdy, kdyz
distributor z&ne ukazovat aspol5 plarm mésicné, tehdy zaina jeho byznysist.

6.2.5 Mit integritu

Souladginu se slovy

- tehdy kdyz distributofika to, co samda, budou ho lidé slySet

- pokud chce mit skupinovy obrat, mustitakglat svij osobni obrat

- pokud chce, aby se jeho skupinadiadala, musi se vZthvat on sam

- pokud chce, aby jeho skupina ukazovala plany, jeusam ukazovat

Ze své zkuSenosti vim, Ze tento byznys je celymikiaci a dilezita je tato ¥c: Lidé
budou duplikovat &ci, které distributor &4 spravi na 50% a kterédth Spatd na
200%.
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Dulezité je dat spravnyiiklad, protoZe lidé neslySi to co distribtittikaji, ale divaji se
na to, co dlaji.

6.2.6 Rekonat strach z odmitnuti a z reakce lidi

Ze sveé zkuSenost vim, Ze ne kazdy kdo vidi pladehaitit tento byznysstht.

Dulezité, zvlasg pro slabsi povahy, je gdomit si, Ze on neodmita je, ale tu mysSlenku.
Nebrat si to osolin DalSi ¥c nenechat se ovlivnit negativitou kolem a nazatiy kteri
tomuto byznysu nerozumi. K tomu, aby se to distakainedotklo, mu pofize Skolici
systém. Diky amu ziska dostatek informaci,czee rozungt tomuto byznysu, vi co

reprezentuje a ziska spravny postoj.

6.2.7 Vyuzivat a vyzdvihovat tym nejeti pkazovani planu

Cim vic distributor mluvi o tymu, tim mérmii predstavovani tétoiflezitosti, se lidé
divaji na gho samotného. Tutaitezitost je dobré prezentovatigmbem, Ze on neni ta
piilezitost. Ze ji pouzefedava a ma moznost je napojit na tym lidijkiento byznys
buduji delSi dobu.
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7 Zaver

Pro svou bakalgkou préaci jsem si zvolil firmu Alticor z tohaidodu, Ze s ni osokn
spolupracuiji. Vybral jsem si ji také proto, Ze miagiednictvim Skoliciho systému
Dextera Yagera Zisob, diky kterému ma jakykolitlovék moznost zkvalitnit své
vadcovské schopnosti. To méa pak za nasledek dobiy pwsebe sama a sangme
finanéni ohodnoceni. Alticor si svych leadere zejmych divodi nesmirg vazi a

velice dolie je plati.

Principy leadershipu, kter&iuse daji pouzit i pro ostatni oblasti ( podnik&piort,
hudba, Skola, architektura, poradenstvi, rodinaghordalSich). Osoldrenadm hod#
lidi, ktefi budovali tento byznys, uz ho riggii, ale diky princigm, které se tu n&ili,

maji usgch v oblasti, kterou si sami zvolili.

Tato prace niize byt ginosna, nejen pro firmu Alticor a pro lidi, kiehji do tohoto
byznysu vstoupit, budovat ho a gspném. MiZe byt prospSna také pro lidi, kié se
budou chtit rozvijet jako osobnosti, zlepsSit melwike vztahy, zlepsit jednani s lidmi,
komunikaci, zvySit své seb&domi, pochopit Iépe sama sebe i druhé, pochoipitipsy
vSichni v ni mohou najit inspiraci (typy osobnog&tipw-how z tohoto obchodu, aj.).
Jsem peswdcen, Ze i v dneSniiptechnizované deémikdy obchod nebude fungovat
zpisobem, Ze bude komunikovatdita s pa&itatem, ale vzdy to bude o lidech. Firmy
se nikdy nebudotidit pouze technickymi daty, vypty, tabulky, ale bude pisba
silnych leadet, kteri budou stat ¥ele a @lat spravna rozhodnuti.

Hlavnim cilem bakal&ké prace bylo podat navrhy na zkvalithmetod leadershipu

firmy Alticor a jejich distributod. Cil prace jsem splnil.
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