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MÍSTO P�EDMLUVY 

CO VÁM MÙ�E DÁT TATO KNIHA 

Myslete velkoryse! 
Jaký smysl a úèel má tato kniha? Proè vám pøedkládám tak ob�írný 
rozbor zázraèného pùsobení velkorysého my�lení? 

Dovolte mi, abych vám krátce vylíèil zá�itek, který byl pro mì 
rozhodující: Pøed nìkolika lety jsem se zúèastnil shromá�dìní ob-
chodních zástupcù, které na mne hluboce zapùsobilo. �éf marke-
tingu pøíslu�ného podniku vypadal velmi napjatì, proto�e chtìl 
pøítomným spolupracovníkùm nìco objasnit. Vedle nìj stál na 
pódiu nejlep�í zástupce firmy. Bìhem právì konèícího obchodního 
roku vydìlal skoro pìtadvacet tisíc dolarù, zatímco pøíjmy jeho 
kolegù se pohybovaly kolem pìti tisíc dolarù. 

�éf marketingu vybídl pøítomné: �Prohlédnìte si Harryho dù-
kladnì! Má Harry nìco, co vy nemáte? Harry vydìlal pìtkrát 
víc, ne� je prùmìr, ale je pìtkrát chytøej�í? Ne, není. Pracoval 
Harry pìtkrát víc ne� vy, vá�ení pánové? Ne, naopak: bral si 
volno èastìji ne� mnozí z vás. Je Harryho obvod lep�í? Opìt musím 
øíci, �e ne. Poèet zákazníkù je ve v�ech obvodech pøibli�nì stejný. 
Dosáhl Harry lep�ího vzdìlání? Je zdravìj�í? Opìt nikoliv. Harry 
je tak prùmìrný, jak je to jen mo�né... s jednou výjimkou>rozdíl 
�ftezi Harrym a vámi je v tom, �e on pøemý�lí pìtkrát,velkoryseji' 
ae� vy." 

Pak vysvìtlil, �e úspìch urèuje daleko ménì �velikost" lidského 
rozumu ne� �velikost" jeho my�lení. 

Tato my�lenka mì fascinovala. Zaèal jsem pozorovat lidi a ho-
voøit s nimi, abych vypátral, co se skuteènì skrývá za úspìchy 
v�eho druhu. Odpovìï se zaèínala stále zøetelnìji rýsovat. Jeden 
pøípad za druhým dokazoval, �e vý�e bankovního konta, velikost 
�tìstí nebo rozmìr spokojenosti èlovìka závisí na �velikosti" jeho 
my�lení. Velkorysým nebo �velkým" my�lením docílí #lov!k ú#ink�, 
které skute#n! hrani#í se zázraky. 

�Kdy� je vliv velkorysého my�lení tak pùsobivý, proè tak ne-
pøemý�lí ka�dý?" 

Tato otázka je mi èasto kladena. Myslím, �e znám odpovìï: 
na�e my�lení je urèováno zpùsobem my�lení na�eho okolí. A tento 
zpùsob je èasto úzkoprsý a malicherný, místo aby byl �iroký a vel-
korysý. Tak se musí vìt�ina z nás dennì støetávat s lidmi, jejich� 
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my�lení je formováno omezeností. A kdy� kolem sebe sly�íme vìty: 
�Co se má stát, a� se stane. Je tøeba brát vìci tak, jak pøicházejí" 
nebo tvrzení, �e èlovìk nemù�e svou cestu urèovat sám, proto�e 
je pøedurèena osudem, �e je tøeba na sny radìji zapomenout, na 
sny o hezkém domovì, o lep�ím �ivotì, pak toto v�echno u� nemá 
s my�lením témìø nic spoleèného. 

Kdo by neznal úsloví, �e úspìch musí být draze zaplacen? Jako 
by bylo nutné prodat svou du�i, vyøadit svìdomí, vzdát se svého 
�ebøíèku hodnot, abychom mohli stanout na vrcholu! Ve skuteè-
nosti nemusí být úspìch vùbec zaplacen - zcela naopak: Ka&áý 
krok kup�edu p�iná�í zisk. 

Objevte zázraènou sílu svého my�lení 
Nenechme hovoøit prùmìrnost, ale orientujme se radìji na velké 
myslitele svìtových dìjin, napøíklad na Davida, který øekl: �Jak 
smý�lí èlovìk v nitru srdce, takový skuteènì je." Nebo si vzpo-
meòme na ú�asnì prozíravá slova Williama Shakespeara: ��amo 
od sebe není nic dobré nebo �patné, tepwe my�lení ho takovým 
dìlá." 

Ale jak víme, �e mìli velcí myslitelé pravdu? Jaké jsou pro to 
dùkazy? To jsou oprávnìné otázky, je na nì v�ak lehká odpovìï. 
Nepopiratelné dùkazy nám poskytují ti neobyèejní lidé, kteøí 
svými úspìchy, velkolepými výkony a �tìstím naznaèují, �e vel-
korysost my�lení skuteènì pùsobí zázraky. 

Jednoduché postupy, které jsou objasnìny na následujících 
stránkách, nejsou v �ádném pøípadì nevyzkou�enými teoriemi 
nebo názory a domnìnkami jednotlivých osob. Jedná se spí� 
o osvìdèená pravidla chování, pøizpùsobená a univerzálnì pou-
�itelná v rùzných �ivotních situacích, která jsou v�dy funkèní, do-
konce pùsobí pøímo zázraènì. 

U� samotná skuteènost, �e ètete tyto stránky, dokazuje vá� zá-
jem o vìt�í �ivotní úspìch. Chtìli byste dosáhnout vysokého �i-
votního standardu; pøáli byste si, aby vám tento �ivot poskytl 
v�echny dobré vìci, které si zasluhujete. Zájem o úspìch je cenná 
vlastnost. 

Máte je�tì dal�í cennou vlastnost. Dr�íte v rukou tuto knihu 
a tím dokazujete, �e máte tolik moudrosti, abyste pátrali po ná-
strojích, které vám pomohou dosáhnout va�ich cílù. Kdy� nìco 
budujeme - napøíklad mosty nebo auta - potøebujeme k tomu 
nástroje. Mnoho lidí pøi svých snahách o úspì�nìj�í �ivot zapo-
míná, �e i knihy mohou být cennými pomocnými nástroji. 

Myslete velkoryse, ve velkém zábìru a povedete velkolepý �ivot. 
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Vá� �ivot bude bohatý a plný �tìstí, úspìchù, pøíjmù, pøátelství, 
respektu a uznání. 

Ale u� dost slibù! Objevte teï hned, jak mù�ete své my�lení 
pøetvoøit v zázraènou sílu, která bude pùsobit pro vás. Zaènìte 
svou objevnou cestu s my�lenkou velkého britského státníka Ben-
jamina Disraeliho: ��ivot je pøíli� krátký, ne� aby byl bezvý-
znamný." 

Jednotlivé klíèe k va�emu úspìchu 
V ka�dé z následujících kapitol najdete tucty praktických, úèelovì 
orientovaných rad, technik a principù, které vás pøenesou do po-
lohy, v ní� budete schopni vyu�ít sílu �velkorysého" my�lení 
a uspokojit tak svou touhu po úspìchu, spokojenosti a �tìstí. 
Ka�dá technika bude objasnìna pøíkladem ze skuteèného �ivota. 
Dozvíte se mezi jiným, jak 
� lze nastoupit cestu k úspìchu silou víry; 
� docílíte úspìchù vírou v úspìch; 
� produkovat pozitivní my�lenky; 
� se stanete imunní proti roz�íøené nemoci �hledání výmluv"; 
� poznáte, proè je va�e my�lenkové bohatství dùle�itìj�í ne� 

pouhá chytrost; 
� pou�ívat svùj mozek k my�lení a ne pouze jako zásobárnu faktù; 
� pou�ívat techniku aktivity k pøekonání strachu a budování dù-

vìry; 
� vy�kolíte svou pamì�, aby posilovala va�i sebedùvìru; 
� odstraníte strach z jiných lidí; 
� posílíte sebedùvìru, kdy� budete dohlí�et na své svìdomí; 
� poznáte, �e velikost va�eho my�lení je mírou va�eho úspìchu; 
� pochopíte svou skuteènou velikost a odhalíte své pøednosti; 
� doká�ete ignorovat malièkosti a koncentrovat se na dùle�ité 

vìci; 
� zapojíte tvoøivé my�lení, abyste na�li lep�í cesty ke splnìní svých 

úkolù; 
� rozvinete svou tvùrèí sílu pevnou vírou v proveditelnost vìci; 
� roz�íøíte své my�lení a povzbudíte svùj rozum; 
� si osvojíte zpùsob my�lení významných osobností; 
� pøivyknete postoji, díky nìmu� dosáhnete cíle svých pøání; 
� objevíte sílu pravého nad�ení; 
� vydìláte vfc penìz tím, �e nade v�e postavíte slu�bu; 
� získáte podporu ostatních lidí správným postojem vùèi nim; 
� si osvojíte techniku smý�let o druhých jen dobøe; 
� myslet velkoryse i tehdy, kdy� prohrajete nebo utrpíte nezdar; 
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udìláte zvyk z aktivity - a nebudete pøíli� dlouho èekat na pøíz-
nivé podmínky; 
zúroèíte kouzelné slùvko �te$ 
z ka�dého nezdaru nìco získáte; 
vyu�ijete sílu konstruktivní sebekritiky; 
odstraníte nedostatek odvahy tím, �e najdete dobrou stránku 
ka�dé situace; 
si urèíte podle plánu desetiletý cíl; 
si zvolíte cíle, které vám pomohou k úspìchu a k del�ímu �ivotu; 
dosáhnete svých cílù s tøicetidenním prùvodcem pokrokù; 
zapojíte svou nejvy��í sílu my�lení; 
nasadíte kouzelnou sílu velkorysého my�lení v nejkritiètìj�ích 
�ivotních situacích. 
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KAPITOLA 1 

VÌØTE NA ÚSPÌCH A BUDETE MÍT ÚSPÌCH 

Víra hory pøená�í 
Úspìch obsahuje mnoho nádherných, pozitivních vìcí: úspìch 
znamená osobní spokojenost, uznání, hezký domov, dovolenou, 
cestování, nové vìci, finanèní jistotu, pro va�e dìti dobrý start do 
�ivota. Úspìch znamená svobodu a zbavuje starostí, strachu, zkla-
mání nebo chybných krokù; úspìch znamená sebeúctu, rostoucí 
�ivotní �tìstí a uspokojení; úspìch znamená ale také, �e mù�ete 
podporovat lidi, kteøí jsou na vás závislí. Úsp!ch je velkým �ivotním 
cílem% 

Ka�dý èlovìk si pøeje dosáhnout úspìchu, pøeje si u�ívat pøí-
jemných stránek, které �ivot nabízí a nikdo se necítí dobøe jako 
druhoøadý a nerad jde druhoøadými cestami. Pokuste se být prvo-
tøídní! 

Jednou z nejvìt�ích moudrostí o úspìchu je výrok z bible, který 
praví, �e víra hory pøená�í. 

Vìøte z nejhlub�ího srdce, �e mù�ete pøenést horu a doká�ete 
to! Není mnoho lidí, kteøí jsou pøesvìdèeni o své schopnosti pøe-
ná�et hory, proto tak málo lidí hory skuteènì pøená�í. 

Ale s vírou m��ete pøenést horu. Vírou v úspìch m��ete úspìchu 
dosáhnout. Na síle víry není nic magického nebo tajuplného. 

Vìøte a okam�itì poznáte, �e skálopevné pøesvìdèení o prove-
ditelnosti urèitého zámìru vytvoøí sílu a dodá vám schopnosti 
a energii - ty faktory, které poslou�í k uskuteènìní va�ich cílù. 
Budete-li pevnì vìøit, �e nìco umíte a mù�ete, vynoøí se i odpovìï 
m otázku Jak. 

Ka�dý den nastupují na celé zemìkouli mladí lidé do svých 
prvních pracovních míst. V�ichni �si pøejí" dospìt jednou k vrcho-
lu. Ale vìt�ina z nich nemá víru, která je potøebná k dosa�ení té 
nejvy��í pøíèky. Proto se také a� nahoru nedostanou. Proto�e ne-
vìøí na mo�nost vzestupu, nev�imnou si schodù, které vedou do 
vý�ek. Jejich chování je a zùstane chováním �prùmìrných lidí". 

Ale jistá men�ina mladých lidí skuteènì vìøí ve svùj úspìch. 
Jejich postoj øíká: �Dostanu se nahoru". A díky své neochvìjné 
víøe dosáhnou �pièky. Proto�e jsou pøesvìdèeni, �e budou mít 
úspìch a �e vzestup do vrcholné pozice mo�ný je, pozorují tito 
mladí lidé chování star�ích �éfù a mana�erù. Uèí se od úspì�ných 
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lidí nahlí�et na problémy a rozhodovat, jednodu�e øeèeno: pozo-
rují jednání úspì�ných lidí. 

Jeden mùj mladý známý se pøed nìkolika lety rozhodl, �e pøe-
vezme zastoupení firmy s obytnými vozy, aèkoliv ho mnozí va-
rovali a tvrdili, �e tento obchod nemù�e prosperovat. 

Úspory mladého mu�e obná�ely sotva tøi tisíce dolarù. Podle 
varovných hlasù byla potøebná mnohonásobnì vy��í minimální 
investice. 

�V této oblasti panuje tvrdá konkurence," øíkali mému známé-
mu. �Kromì toho nemáte �ádné praktické zku�enosti s prodejem 
obytných vozù, nemluvì o vedení obchodu." 

Mladý mu� ale nenechal otøást vírou ve své schopnosti. Pøiznal 
otevøenì, �e má skuteènì málo kapitálu i zku�eností, a �e konku-
rence je velká. 

�V�echny mé prùzkumy v�ak dokazují," øíkal, ��e výroba obyt-
ných vozù poroste. A svou konkurenceschopnost jsem prozkou�el. 
Vím, �e umím prodávat obytné vozy lépe ne� kdokoliv z na�eho 
mìsta. Poèítám s tím, �e udìlám nìjaké chyby, ale brzy prorazím." 

A to také udìlal. Nestálo ho mnoho námahy sehnat kapitál. 
Svou skálopevnou vírou, �e bude v bran�i úspì�ný, získal dùvìru 
dvou investorù. A díky svému neochvìjnému pøesvìdèení dosáhl 
�nemo�ného": Jeden výrobce obytných vozù mu pøenechal nìko-
lik aut bez jakékoliv platby. 

V prvním roce prodal vozy za víc ne� milion dolarù. 
�Pøí�tí rok poèítám s obratem dvou milionù," øíkal. 
Víra, silná víra pøimìje ducha, aby na�el cesty a prostøedky 

k uskuteènìní pøedsevzetí. A va�e víra v úspìch zpùsobí, �e vám 
budou dùvìøovat i ostatní. 

Kdo vìøí, �e mù�e pøená�et hory, ten skuteènì mù�e. Kdo si 
myslí, �e nemù�e, ten skuteènì nemù�e. Víra produkuje sílu k pro-
vedení. 

Víra ovlivòuje v na�í moderní dobì dokonce daleko víc, ne� 
�jen" pøená�ení hor. Tím nejdùle�itìj�ím - skuteènì rozhodujícím 
- prvkem pøi výzkumech vesmíru je víra, �e je tento prostor ovla-
datelný. Bez neochvìjné víry, �e je cesta do vesmíru mo�ná, by 
vìdci nemìli ani odvahu, ani potøebný zájem, ani nad�ení pro 
pokraèování ve své práci. A víra, �e je rakovina léèitelná, otevøe 
nakonec cestu k jejímu léèení. 

Vìøte ve vítìzství a dosáhnete ho 
Víra v nadprùmìrné výsledky je hnací silou, která je v pozadí 
v�ech velkých knih, divadelních kusù, umìleckých dìl v�eho dru-
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hu a v�ech objevù. Víra v úspìch pohání v�echny obchodníky, 
v�echny politické a církevní organizace. Víra v úspìch je tou zá-
kladní, absolutnì nepostradatelnou vlastností úspì�ných lidí. 

V!�te skute#n!, �e m��ete rmt úsp!ch a budete ho mít% 
V prùbìhu let jsem hovoøil s mnoha lidmi, kteøí ve svém ob-

chodním podnikání nebo v rùzných jiných pracovních profesích 
ztroskotali. Sly�el jsem mnoho zdùvodnìní a omluv. Pozoruhodné 
v�ak byly vìty tohoto druhu: �Upøímnì øeèeno, vlastnì jsem ne-
vìøil, �e by to mohlo dobøe dopadnout." - �Byl jsem nesvùj, u� 
kdy� jsem zaèínal." - �V podstatì mì nezdar nepøekvapil." 

Kdo si myslí: �No dobøe, zkusím to, ale nevìøím, �e to pùjde 
dobøe," ten u� sám pøivolává neúspìch. 

Nevíra je negativní síla! Kdy� se ve vìdomí usadí pochybnosti 
a nevíra, rozum si vymyslí dùvody, které je podpoøí. Za vìt�inu 
nezdarù jsou tudí� zodpovìdné pochybnosti, nevíra nebo fale�ná 
pøání úspìchu. Kdy� se my�lenka na ztroskotání jednou dostane 
do vìdomí, pak urèitì ztroskotáte. V!�te v�ak ve vít!zství a do-
sáhnete ho. 

Vìøte, �e jste lep�í 
Jistá mladá autorka románù mi vyprávìla o svých spisovatelských 
ambicích. Øeè nakonec pøi�la na jednoho z jejích slavných kolegù. 

�To je velký spisovatel," øíkala, �já nemohu pochopitelnì ani 
zdaleka dosáhnout takových úspìchù jako on." 

Autorèin postoj mì zklamal, proto�e dotyèného spisovatele 
znám. Není ani významnì chytrý, ani zvlá�� bystrý a nevyniká 
ani v jiných smìrech. Pouze jeho sebedùvìra je výrazná. Tato 
vlastnost, která pøirozenì pozitivnì posiluje jeho vìdomí, mu 
umo�òuje optimálnì ztváròovat my�lenky a tím dosahovat výko-
nù, které mu pøiná�ejí uznání a úspìch. 

Dívejte se na tyto vùdèí osobnosti, pozorujte je a studujte. Ne-
uctívejte je v�ak, nýbr� vìøte, �e jste lep�í. Kdo pova�uje sám sebe 
za druhoøadého, dosáhne bezesporu jen druhoøadých úspìchù. 

Podívejte se na vìc následovnì: víra je termostat, který reguluje 
na�e �ivotní úspìchy. Pozorujte èlovìka, který vede prùmìrný �i-
vot. Vìøí, �e je ménì hodnotný, dostává tedy málo. Myslí, �e by 
velké vìci nezvládl a nezvládá je. Vìøí tomu, �e je bezvýznamný, 
proto v�echno, co dìlá, nese punc bezvýznamnosti. Postupnì se 
chybìjící sebedùvìra projeví ve vystupování, hovoru a èinech to-
hoto èlovìka. Jeho sebehodnocení je stále negativnìj�í. A proto�e 
nás ostatní vidí tak, jak se vidíme my sami, ztrácí stále víc i uznání 
svého okolí. 
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Pozorujme teï èlovìka, který je na správné cestì. Vìøí, �e je 
cenný a doká�e nebo obdr�í tomu odpovídající mno�ství pozitiv. 
Vìøí, �e mù�e splnit obtí�né úkoly a skuteènì mù�e. Jeho ve�keré 
konání, jeho zpùsob zacházení s lidmi, jeho charakter, jeho my�lení 
a názory øíkají: �Tady stojí znalec, významná osobnost." 

Èlovìk je produktem svých my�lenek. Vìøte si, myslete nároènì 
a velkoryse. Nastartujte svou cestu za úspìchem s upøímným pøe-
svìdèením, �e mù�ete být úspì�ní. Myslete velkoryse a budete velcí! 

Uèiòte pro sebe silu víry nepostradatelnou 
Po pøedná�ce, kterou jsem mìl pro obchodníky z Detroitu, mì 
oslovil jeden z posluchaèù. Pøedstavil se a øekl: �Vá� výklad se 
mi opravdu velmi líbil. Mìl byste pro mì nìkolik minut èasu? 
Rád bych si s vámi promluvil o svém osobním zá�itku." 

�Ale pøirozenì," odpovìdìl jsem. 
�Za�il jsem nìco," zaèal mu�, �co dokonale koresponduje s va-

�imi dne�ními slovy, toti� �e je tøeba pøinutit svùj rozum pracovat 
pro sebe a ne proti sobì. Je�tì jsem nikdy nikomu neprozradil, 
jak jsem se dostal ze svìta prùmìrnosti, ale vám bych to rád vy-
právìl." 

�A já bych si to rád poslechl," øekl jsem. 
�Je�tì pøed pìti lety jsem se moøil ve výrobnì nástrojù jako 

moji ostatní kolegové. Vydìlával jsem podle �normálních" mìøítek 
docela slu�nì, ale mé �ivotní pomìry nebyly ideální. Ná� dùm byl 
pøíli� malý a nemìli jsme peníze na mnoho vìcí, které jsme si pøáli. 
Moje �ena si sice nestì�ovala, ale v �ádném pøípadì nebyla ��astná. 
Já jsem byl vnitønì stále nespokojenìj�í. 

Dnes je v�echno jinak. Máme krásný nový dùm s velkým po-
zemkem a pár set kilometrù na sever chatu. Nepotøebujeme si u� 
dìlat starosti o to, jestli budeme moci dìti poslat na dobrou uni-
verzitu a má �ena nemusí mít �patné svìdomí, kdy� vydává peníze 
za nové �aty. Pøí�tí léto letíme celá rodina na dovolenou do Evropy. 
Teï skuteènì �ijeme." 

�A jak jste to dokázal?" ptal jsem se. 
�Pou�iji jednu z va�ich vìt, která zaznìla dnes veèer -,zu�itkoval 

jsem sílu své víry'. Pøed pìti lety jsem se dozvìdìl, �e je volné 
místo u jedné nástrojaøské firmy tady v Detroitu. �ili jsme tenkrát 
v Clevelandu. Rozhodl jsem se ucházet o místo v nadìji, �e budu 
vydìlávat o nìco víc. Pøijel jsem v nedìli veèer a pøijímací pohovor 
se mìl konat v pondìlí. 

Po veèeøi jsem se z nìjakého dùvodu sám na sebe rozzlobil. 
,Proè jsem jen taková prùmìrná nula,k ptal jsem se. ,Proè se po-
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kou�ím získat místo, které pro mne znamená jen nepatrný krùèek 
vpøed?' 

Nevím dodnes, co mì k tomu pøimìlo, ale napsal jsem si jména 
pìti mu�ù, které jsem del�í dobu znal, a kteøí mì daleko pøedstihli 
jak ve vý�i platu, tak v pracovní zodpovìdnosti. Dva z nich byli 
bývalí sousedé, kteøí se odstìhovali a pøevzali pìkná pododdìlení, 
dva byli mými bývalými �éfy a pátý byl mùj �vagr. 

Pak jsem se zeptal sám sebe, co mají mí pøátelé navíc - kromì 
lep�ích míst. Byla to jejich inteligence, vzdìlání nebo snad jejich 
integrita? Po dùkladném a upøímném zvá�ení jsem tyto argumenty 
zavrhl. 

Nakonec jsem dospìl k jiné známce úspìchu: k iniciativì. Musel 
jsem pøiznat, �e v tomto bodì za svými úspì�nými pøáteli zao-
stávám. 

U� byly témìø tøi hodiny ráno, ale mùj rozum byl podivuhodnì 
svì�í. Spatøil jsem poprvé své nedostatky. Objevil jsem svou vìè-
nou zdr�enlivost. Pátral jsem hluboko ve svém nitru a zjistil jsem, 
�e mi chybìla iniciativa, proto�e jsem si nedùvìøoval. 

Ve zbývajících hodinách noci jsem poznal, jak mì ovládla ne-
dùvìra k sobì samému, a �e jsem nechal svùj rozum pracovat 
proti sobì. V�dy jsem si zdùvodòoval, proè nemohu pokroèit ku-
pøedu, místo abych si øekl, proè to jde. Dìlal jsem sám sebe hor�ím. 
Zjistil jsem, �e toto sebepodceòování bylo pøítomné ve v�em, co 
jsem dìlal, a �e mi nemohl nikdo dùvìøovat, kdy� jsem nedùvì-
øoval sám sobì. 

Dospìl jsem k následujícímu rozhodnutí: ,Od této chvíle se pøe-
stávám cítit druhoøadým èlovìkem a nebudu se dìlat hor�ím.4 

Ráno jsem byl je�tì stále plný elánu. Bìhem pøijímacího poho-
voru byla má novì nabytá sebedùvìra vystavena první zkou�ce. 
Pøed cestou jsem doufal, �e budu mít odvahu po�adovat o sedm 
set padesát nebo dokonce o tisíc dolarù roènì víc, ne� jsem vy-
dìlával dosud. Ale teï, kdy� u� jsem pochopil svou hodnotu, jsem 
sumu zvý�il na tøi tisíce pìt set. A dostal jsem je. Chválil jsem se, 
proto�e jsem v sobì po této dlouhé noci sebezpytování objevil 
hodnoty, které mì èinily chvályhodnìj�ím. 

Za dva roky od nástupu do nového místa jsem si vybudoval 
povìst mu�e, který umí získat zakázky. Pak jsme pro�ívali recesi. 
Byl jsem jako jeden z nejlep�ích dodavatelù zakázek v oboru je�tì 
�ádanìj�í. Moje firma byla reorganizována a já jsem získal pìkný 
balík akcií a podstatné zvý�ení platu." 

Kdo vìøí sám sobì, toho budotrpotkávat dobré a pozitivní vìci. 
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Nauète se zacházet se svými pozitivními my�lenkami 

Vá� rozum je �továrna na my�lenky". Její výroba je vysoká, ka�dý 
den �produkuje" ohromné mno�ství my�lenek. 

Výroba ve va�í továrnì na my�lenky podléhá dvìma �mistrùm", 
které si nazveme �pan Vítìzství" a �pan Porá�ka". Pan Vítìzství 
øídí výrobu pozitivních my�lenek. Specializuje se na vytváøení dù-
vodù, které naznaèují, proè nìco umíte, nìco doká�ete a nìèeho 
dosáhnete. 

Druhý mistr, pan Porá�ka, vyrábí negativní a nepøíznivé my�-
lenky. Je expert na zhotovování dùvodù, které uvádìjí, proè nìco 
nezvládnete, proè jste slabí a neschopní. 

Jak pan Vítìzství, tak pan Porá�ka jsou velmi poslu�ní. Oba 
vás poslouchají a k jejich instruktá�i staèí jen vá� nepatrný pokyn. 
Jestli�e je signál pozitivní, dává se do práce pan Vítìzství. Pøi 
negativním pokynu vstupuje do akce pan Porá�ka. 

Jestli chcete vìdìt, jak oba mistøi pracují, udìlejte následující 
pokus. Nejdøív si øeknìte: �Dnes je ohavný den." To signalizuje 
panu Porá�koví, �e má zaèít vyrábìt fakta, která doká�ou, �e 
máte pravdu. Vsugeruje vám, �e bude �patné poèasí, �e obchody 
nepùjdou, �e prodejní kvóty klesnou, �e va�i spolupracovníci bu-
dou nervózní a �e vá� man�elský partner bude mít �patnou náladu. 
Pan Porá�ka je velmi pilný: v nìkolika okam�icích vám v�echno 
zo�kliví a ne� to zpozorujete, stane se vá� den skuteènì ohavným. 

Pak si zkuste øíct: �Dnes je krásný den." Teï se dá do práce 
pan Vítìzství. Vysvìtlí vám, �e je nádherný den, pøíjemné poèasí, 
�e je radost �ít a �e dnes zvládnete potøebnou práci hravì. A vy 
skuteènì za�ijete krásný den. 

Zatímco vám pan Porá�ka øíká, �e pana Mùllera ke koupi ne-
pohnete, pan Vítìzství vám doká�e, �e je to proveditelné. Pan 
Porá�ka vás pøesvìdèuje, �e ztroskotáte, zatímco pan Vítìzství 
vás uji��uje, �e budete mít úspìch. 

Èím víc práce pøidìlíte jednomu z obou mistrù, tím silnìji se 
bude sna�it. Jestli�e dostane pan Porá�ka více podnìtù, stáhne 
nakonec na svou stranu celou my�lenkovou produkci a va�e my�-
lení se postupnì stane negativním. 

Propus�te pana Porá�ku! Nepotøebujete ho. Pøece nechcete, aby 
vám stále pøipomínal, proè nìco neumíte, proè jste neschopní, proè 
musíte ztroskotat a podobnì. Pan Porá�ka vás k cíli nedovede! 

Naproti tomu pana Vítìzství zamìstnejte velmi intenzivnì. Po-
�adujte po nìm, aby pracoval, jakmile vás cokoliv napadne. Uká�e 
vám, jak mù�ete být úspì�ní. 
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Udìlejte tento krok smìrem k úspìchu. Je to základní, absolutnì 
nepostradatelný krok. Vìøte sami sobì, vìøte, �e mù�ete mít 
úspìch! 

Rozvíjení sùy víry 

Za pomoci následujících tøí doporuèení si vybudujete silnou víru 
a postupnì ji je�tì posílíte: 
� Myslete na úspìch, nikoliv na nezdary. Nahraïte ve svém pra-
covním i osobním �ivotì ka�dou my�lenku na selhání my�lenkou 
na úspìch. Jestli�e stojíte pøed obtí�nou situací, musíte si myslet: 
�Zvítìzím," ale v �ádném pøípadì: �Pravdìpodobnì neuspìju." 
Kdy� vstupujete s nìkým do konkurenèního boje, myslete si: 
�Mohu se srovnávat s nejlep�ími" a nikoliv: �Ten mì hravì pøed-
stihne." Kdy� se vám naskýtá pøíle�itost, øeknìte si: �To mohu 
dokázat" a nikdy: �To nezvládnu." Pøimìjte se k tomu, aby víra 
v úspìch opanovala celé va�e my�lení. My�lenky na úspìch podnítí 
vá� rozum, aby vypracoval plány, které úspìch zaruèí. My�lenky 
na selhání ovlivòují pøesný opak. Pobízejí rozum k tvorbì argu-
mentù, které zapøíèiní nezdar. 
� Pravidelnì si pøipomínejte, �e jste lep�í, ne� si myslíte. Úspì�ní 
lidé nejsou v �ádném pøípadì nadlidé. Úspìch nepøedpokládá 
�ádný supermozek. Na úspìchu není nic mystického. A úspìch 
také nespoèívá ve �tìstí. Úspì�ní lidé jsou obyèejní pozem��ané, 
kteøí si pouze vypìstovali víru v sebe samé a v úspìch svých aktivit. 
Neopovrhujte nikdy sami sebou! 
� Buïte velcí ve víøe. Velikost va�eho úspìchu bude urèena roz-
pìtím a velikostí va�í víry. Jestli�e myslíte na malé cíle, mù�ete 
oèekávat jen malé pokroky. Kdy� si ale stanovíte vysoké cíle a bu-
dete jim vìøit, dosáhnete velkého úspìchu. Pøipomínejte si to èasto 
a pak uskuteèníte také velké my�lenky a velké plány. 

Vá� osobní vzdìlávací program 
Pøedseda dozorèí rady jednoho velkého koncernu øekl na konfe-
renci vedoucích pracovníkù: �Musíme od ka�dého èlovìka, který 
usiluje o vedoucí pozici, po�adovat absolvování osobního sebe-
vzdìlávacího programu. Nikdo nebude èlovìku naøizovat, �e se 
má rozvíjet... Zda èlovìk ve svém specializovaném oboru zaostane 
nebo vynikne, to je zále�itostí jeho vnitøního nasazení. Pro vlastní 
rozvoj je nutné obìtovat èas a práci. Ka�dý to mù�e vykonat jen 
sám pro sebe." 

Jeho pøipomínka byla pøípadná a praktická. �ijte podle ní. Oso-
by, které zastávají �pièkové postavení v obchodì, v prùmyslu, ve 
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stavebnictví, v církevní èinnosti, ve spisovatelské práci a v jiných 
oblastech, ho dosahují vìdomým a vytrvalým dodr�ováním plánu 
osobního rozvoje a rùstu. 

Ka�dý vzdìlávací program - a takovým programem je i tato 
kniha - musí splòovat tøi podmínky: za prvé musí uspokojovat 
obsahovì (Co), za druhé musí nabízet metodu (Jak) a za tøetí má 
ukázat, jak lze dosáhnout výsledkù. 

Podmínka �Co" z va�eho osobního programu cesty k úspìchu 
je postavena na chování a technikách úspì�ných lidí. Jak tito lidé 
�øídí" sami sebe? Jak pøekonávají pøeká�ky? Jak získávají uznání 
ostatních? Jak myslí? 

Podmínka �Jak" sestává ve vzdìlávacím programu z návodù 
pro va�e jednání. Ka�dá kapitola obsahuje takové smìrnice, které 
jsou prokazatelnì funkèní. Pou�ijte jich! 

A jak je to s nejdùle�itìj�í èástí vzdìlávacího programu, s vý-
sledky? Krátce øeèeno: Vìdomé zavádìní nabízeného programu 
vám pøinese úspìch v takové míøe, �e to je�tì teï pova�ujete za 
nemo�né. Jednotlivé oddíly va�eho osobního vzdìlávacího pro-
gramu vám pøinesou bohatou odmìnu: získáte ve své rodinì vìt�í 
uznání, budete sklízet obdiv kolegù a pøátel, budete se cítit po-
tøební, významní, budete po�ívat úcty, dosáhnete vy��ích pøíjmù 
a vy��ího �ivotního standardu. 

Svùj program budete provádìt naprosto samostatnì. Nikdo 
vám nebude nahlí�et pøes rameno a øíkat, co máte dìlat a jak 
postupovat. Tato kniha vám bude prùvodcem, ale jenom vy po-
rozumíte sami sobì, pobídnete se k absolvování tréninku, zhod-
notíte své úspìchy a opravíte své jednání, pokud se dopustíte chy-
by. Budete se sami uèit dosahovat vìt�ích úspìchù. 

Va�e perfektní laboratoø 
Máte k dispozici perfektnì vybavenou laboratoø, ve které mù�ete 
pracovat a studovat. Touto laboratoøí jsou lidé, s nimi� se dennì 
setkáváte. Poskytuje vám v�echny myslitelné pøíklady lidského 
jednání. Velikost va�eho poznání není ohranièená, pokud se sku-
teènì cítíte jako vìdci ve vlastní laboratoøi. Pro tuto laboratoø 
nemusíte ostatnì nic nakupovat, nemusíte platit nájem ani odvádìt 
poplatky. Mù�ete ji pou�ívat bezplatnì, tak èasto a tak dlouho, 
jak jenom chcete. 

Jako vedoucí vlastní laboratoøe budete bezpochyby chtít dìlat 
to, co dìlá ka�dý vìdec: pozorovat a experimentovat. 

Nepøekvapuje vás, �e vìt�ina lidí, pøesto�e jsou obklopeni jinými 
lidmi, ví tak málo o pøíèinách lidského chování? Jen málokdo je 
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�koleným pozorovatelem. Prfeto je jtólním z nejdùle�itìj�ích úkolù 
této knihy vycvièit pozorovací schopnosti, které potøebujete k pro-
niknutí do záhad lidského konání. Po krátké dobì si budete klást 
takovéto otázky: Proè je nìkdo tak úspì�ný a jiný se jen ztì�í 
protlouká? Proè mají nìkteøí lidé tolik pøátel a jiní skoro �ádné? 
Proè lidé akceptují bez protestù nìco, co jim øekne urèitá osoba 
a toté� odmítnou, kdy� jim to sdìlí jiná? 

Podle tohoto �kolení se jednoduchým postupem pozorování se-
známíte s cennými ponauèeními. 

Zde jsou dva speciální typy, které vám pomohou stát se dobrými 
pozorovateli: Zvolte si pro svou zvlá�tní studii dva nejúspì�nìj�í 
a dva nejménì úspì�né lidi, které znáte. Bìhem èetby této knihy 
pozorujte, jak pøesnì se va�i známí dr�í zde uvedených principù. 
Studium obou extrémù vám pøedvede, jak je dùle�ité v�ímat si 
v�eho, o èem bude øeè na následujících stránkách. 

Témìø ka�dý z nás má pøátele, kteøí pìstují nìjaké rostliny a té-
mìø ka�dý z nás je sly�el øíct: �Je fascinující pozorovat, jak mé 
kvìtiny rostou. Podívej, jak reagují na hnojivo a vodu a jak se 
v posledních týdnech rozvily." 

Nepochybnì je vzru�ující za�ít, co se dìje, kdy� èlovìk starost-
livì spolupracuje s pøírodou. Ale podstatnì zajímavìj�í je pozo-
rovat vlastní reakce na vámi starostlivì provádìný program øíze-
ného my�lení. Velkou radost vám udìlá a� pocítíte, jak den po 
dni a mìsíc po mìsíci získáváte vìt�í sebedùvìru, jak se stáváte 
výkonnìj�ími a úspì�nìj�ími. Nic - absolutnì nic - vám nepøinese 
v tomto �ivotì vìt�í uspokojení, ne� vìdomí, �e jste na cestì k úspì-
chùm a velkým èinùm. A �ádná výzva se nevyplatí víc ne� ta, 
která vás nabádá, Udìlat ze sebe to nejlep�í. 

Tøi dùle�ité rady 
Zde jsou tøi rady, které vám objasní, jak co nejlépe zu�itkujete 
pøedkládanou knihu: 
1. Pøeètìte si celou knihu co nejdøíve, ale neètìte ji pøíli� rychle. 

Vryjte si peèlivì do pamìti ka�dou my�lenku a ka�dý princip, 
abyste pøesnì poznali, jakým zpùsobem jsou pro vás pou�itelné. 

2. Vìnujte pak ka�dé kapitole týden, ve kterém ji dùkladnì zpra-
cujete. Dobrým cvièením je napsat si na malou kartièku shrnu-
jící princip, který je na konci kapitoly a ka�dé ráno si øíct: 
�Dnes budu podle tohoto principu jednat." Kartièku si scho-
vejte a nìkolikrát dennì si ji pøeètìte. Ka�dý veèer pøezkou-
mejte, jak se vám podaøilo jednotlivé principy aplikovat. Za-
øeknìte se, �e se vám to pøí�tí den musí podaøit je�tì lépe. 
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3. Po týdnech, které jste vìnovali jednotlivým kapitolám, byste 
mìli knihu bìhem roku nejménì jednou za mìsíc opìt proèíst. 
Pøitom stále vyhodnocujte své výkony. Buïte stále pøipraveni 
k dal�ím pokrokùm a k dal�ímu vylep�ování. 

Vzdìlávejte se plánovitì, to znamená podle pevnì stanoveného 
plánu. Vìt�ina lidí se necítí tìlesnì dobøe, kdy� je naru�ován jejich 
normální bìh dne; potøebují ke svému dobrému pocitu pravidel-
nost. Stanovte si proto urèitou denní dobu, kterou budete vìnovat 
�kolení o cestì k úspìchu. 
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KAPITOLA 2 

PØEKONEJTE NEMOC SELHÁNÍ, ZVANOU 
�HLEDÁNÍ VÝMLUV" 

Staòte se imunní proti nemoci slabochù 
Studujte lidi bìhem svého vzdìlávání velmi dùkladnì a poznáte, 
jak do svého vlastního �ivota zavádìt principy pøiná�ející úspìch. 

Pokud budete své bli�ní pozorovat pøesnì, zjistíte, �e neúspì�ní 
trpí nemocí my�lení umrtvující ducha, kterou si pracovnì nazveme 
�hledání výmluv". Ka�dý neschopný èlovìk má tuto chorobu v po-
kroèilé formì. A mnoho lidí je jí pøinejmen�ím napadeno. 

Zjistíte, �e hledání výmluv je vysvìtlením pro to, proè se nì-
kterému èlovìku daøí dobøe a jiný se namáhavì protlouká. Ob-
jevíte, �e èím je èlovìk úspì�nìj�í, tím ménì je náchylný k vý-
mluvám. 

Naproti tomu lidé, kteøí nemají úspìch, ale ani �ádné plány 
k jeho dosa�ení, mají po ruce celou øadu dùvodù pro své selhání. 
Lidé, kteøí dosahují jen prùmìrných výkonù, se ohánìjí argumenty 
proè toto nemají, tamto nemohou dìlat a tímto nejsou. 

Studujte �ivot úspì�ných lidí a bude vám jasné: v�echny výmlu-
vy, jich� pou�ívá prùmìrný èlovìk, mù�e úspì�ný èlovìk pou�ít 
také, ale on to ned!lá. 

Neznám �ádného skuteènì úspì�ného obchodníka, politika, 
mana�era nebo podnikatele, který by se nemohl skrýt za záva�nou 
výmluvu. Franklin D. Roosevelt by napøíklad mohl uvést své tì-
lesné posti�ení, Harry S. Truman �chybìjící vzdìlání" a Dwight 
D. Eisenhower svou srdeèní chorobu. 

Jako ka�dá jiná choroba, i toto �hledání výmluv" se zhor�uje, 
kdy� není správnì o�etøováno. Kdo padne za obì� této nemoci 
my�lení, prodìlá následující my�lenkový proces: �Nepostupuji ku-
pøedu tak dobøe, jak bych chtìl. Co bych mohl uvést jako alibi, 
abych si zachoval tváø? Slabé zdraví? Nedostateèné vzdìlání? Stá-
øí? Mládí? Krizové období? Svoji �enu? Zpùsob, jakým mì rodièe 
vychovali?" 

Jestli�e si obì� na�í nemoci slabochù jednou zvolí �dobrou" 
výmluvu, u� u ní zùstane. Do budoucna se na ni spolehne, aby 
sám sobì i druhým vysvìtlil, proè se nehýbá z místa. 

f*rmím krofeeiil^a�eho ^ ^ úspì�ného my�lení 
ra*SfT*roto by� odolnost protijúeáimí výmluv nemoci slaboch�. 

Tato choroba se projevuje v mnoha formách, ale nejroz�íøenìj�í 

31 



pøece jen jsou: �hledání výmluv" o zdraví, o rozumu, o stáøí 
a o �tìstí. Teï si vyzkou�íme, jak se lze pøed tìmito ètyømi formami 
nemoci chránit. 

�Nejsem zcela zdrav" 
Hledání výmluv o zdraví sahá od chronického tvrzení: �Není mi 
dobøe" a� ke specifiètìj�í výmluvì: �Trpím tou èi onou chorobou." 

�Slabé zdraví" v tisíci rùzných formách je jako výmluva pou-
�íváno pro to, �e dotyèný nedìlá, co by údajnì velmi rád dìlal, 
�e nepøijme vìt�í zodpovìdnost, �e více nevydìlává a není úspì�ný. 

Chorobou hledání výmluv o zdraví trpí miliony lidí. Je tìlesná 
slabost legitimní omluvou? Pøipomeòte si na chvíli úspì�né lidi, 
které znáte. Mohli by svou nemoc jako výmluvu pou�ít, ale ne-
dìlají to. 

Lékaøi øíkají jednoznaènì, �e u dospìlého èlovìka neexistuje 
�perfektní exempláø". Ka�dý dospìlý má nìjakou tìlesnou vadu. 
To pøispívá ke skuteènosti, �e se mnoho lidí èásteènì nebo úplnì 
uchyluje k hledání výmluv o zdraví, jenom úspì�ní to nedìlají. 

Vylíèím teï dva pøíklady, které jsou pøímo exemplárními dùkazy 
pro existenci správného a chybného postoje ke zdraví. 

�Nemocné srdce" mladého mu�e 
Po jedné pøedná�ce v Clevelandu mì asi tøicetiletý mu� po�ádal 
o krátkou soukromou rozmluvu. Poblahopøál mi k mé pøedná�ce, 
ale pak øekl: �Obávám se, �e va�e my�lenky u mì nemohou pad-
nout na úrodnou pùdu. Víte, mám nemocné srdce a musím se 
�etøit." Nav�tívil prý u� ètyøi lékaøe, �ádný v�ak nezjistil, co mu 
vlastnì schází. Pak se zeptal na mou radu. 

�Nevím nic o srdeèních chorobách," odpovìdìl jsem, �ale - mlu-
vím-li jako laik k laikovi - udìlal bych následující tøi vìci: Nejprve 
bych vyhledal nejlep�ího odborníka na srdeèní choroby a jeho 
diagnózu bych akceptoval jako definitivní. Jak øíkáte, byl jste u� 
u ètyø lékaøù a �ádný na va�em srdci nic nena�el. Nechte tedy 
pátého doktora provést poslední kontrolu. Je docela klidnì mo�né, 
�e máte úplnì zdravé srdce. Ale kdy� si budete nadále dìlat sta-
rosti, mù�ete skuteènì srdeèní chorobu získat. Kdo stále nìjakou 
nemoc hledá, ten ji èasto pøivolá. 

Za druhé bych vám doporuèil, abyste se ob�írnì seznámil s vý-
povìdí uznávaného lékaøe, která tvrdí, �e na tøech ze ètyø nemoc-
nièních lù�ek le�í lidé, jejich� choroby jsou emocionálnì vyvolané. 
Pøedstavte si, �e tøi ze ètyø lidí, kteøí jsou právì teï nemocní, by 
mohli být zdraví, kdyby se byli nauèili ovládat své pocity. 
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Za tøetí bych se rozhodl �ít, dokud nezemøu." 
Objasnil jsem pak tuto radu, kterou jsem pøed lety dostal od 

jistého právníka nemocného tuberkulózou. Aèkoliv byl svou cho-
robou silnì handicapován, nemohla ho odradit od jeho povolání, 
od výchovy dìtí a skuteèného u�ívání �ivota. Dnes osmasedmde-
sátiletý advokát vyjádøil tenkrát svou �ivotní filozofii slovy: �Budu 
�ít, dokud neumøu a nebudu �ivot a smrt zamìòovat. Dokud po-
bývám na této zemi, budu �ít. Ka�dá minuta, kterou èlovìk stráví 
starostmi nad umíráním, je minuta, v ní� by u� mohl právì tak 
být mrtvý." 

�Mladý ventil" nemocného mu�e 
Teï k druhému pøíkladu. Pøi jednom letu do Detroitu, kdy� u� 
doznìl hluk startování, jsem zaznamenal zvlá�tní tikání. Ponìkud 
zneklidnìn jsem se obrátil na svého souseda, nebo� se mi zdálo, 
�e zvuk pøichází z jeho okolí. 

�iroce se usmál a øekl: �Ale to není bomba. To je jen mé srdce." 
Moje pøekvapení bylo asi zjevné, proto mi vylo�il, èím je tikání 

zpùsobeno. 
Pøed tøemi týdny prodìlal operaci, pøi ní� mu do srdce zasadili 

ventil z umìlé hmoty. Tikání prý bude sly�et nìkolik mìsícù, ne� 
pøes umìlý ventil naroste nová tkáò. Zeptal jsem se ho, jak si 
zaøídí svùj dal�í �ivot. 

�Mám velké plány," odpovìdìl. �A� se vrátím do Minnesoty, 
zaènu studovat práva. Doufám, �e budu jednoho dne pracovat 
ve vládì. Doktoøi øekli, �e se musím pár mìsícù �etøit, ale pak 
bude v�echno zase normální." 

Choroba není pøeká�ka 
Tak rozdílným zpùsobem lze pøistupovat ke zdravotním pro-
blémùm! První mu�, který dokonce nevìdìl, jestli mu organicky 
vùbec nìco chybí, byl deprimován a smìøoval k prohøe. Druhý 
mu� byl po velmi tì�ké operaci plný optimismu a èinorodosti. 
Tento rozdíl je zpùsoben pouze postojem ke zdraví! 

Ale existují dal�í pøíklady, které dokazují, �e se dá s nemocí 
dobøe �ít. 

Mùj blízký pøítel, který si mezitím udìlal dobré jméno jako 
univerzitní profesor, se vrátil roku 1945 z Evropy jen s jednou 
rukou. Pøes tento handicap je John stále usmìvavý a pomáhá 
druhým, kde jen mù�e. Patøí k nejoptimistiètìj�ím lidem, které 
znám. Vedli jsme jednou dlouhý rozhovor o jehó posti�ení. 

�Je to pøece jenom ruka," øekl nakonec. �Pøirozenì jsou dvì 
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ruce lep�í ne� jedna. Ale mùj rozum je stoprocentnì v poøádku 
a za to jsem skuteènì vdìèný." 

Jiný pøítel, který také pøi�el o ruku, hraje výbornì golf. Jednou 
jsem se ho ptal, jak si dokázal jen s jednou rukou osvojit témìø 
perfektní styl hry. Jeho odpovìï je velmi podnìtná: �Podle mé 
zku�enosti dosáhne správný postoj a jedna ruka v�dy vítìzství 
nad chybným postojem a obìma rukama." 

Pøemý�lejte nad tìmito slovy! Neplatí jen na golfovém høi�ti, 
nýbr� ve v�ech �ivotních situacích. 

Ètyøi prostøedky proti �hledání výmluv" o zdraví 
Nejlépe zvítìzíme nad touto nemocí následujícími ètyømi �léky": 
� Odmítejte hovoøit o svém zdraví. Èím víc o své nemoci mluvíte, 
i kdyby to bylo prosté nachlazení, tím se zhor�uje. Hovory o ne-
moci na ni pùsobí jako hnojivo na rostlinu. Kromì toho je pro 
posluchaèe nudné poslouchat, jak nìkdo stále mluví o svých po-
tí�ích. Lidé orientovaní na úspìch potlaèují pøirozený impuls ho-
voøit o svém �chatrném" zdraví. Kdo si stále stì�uje a naøíká, 
sklidí snad (podtrhuji slovo snad) trochu soucitu, nezíská ale úctu 
ani pøízeò svého okolí. 
� Nedìlejte si starosti o své zdraví. Jeden bývalý lékaøský poradce 
na svìtoznámé klinice Mayo pøed èasem napsal: �Ustarané pa-
cienty v�dy naléhavì �ádám, aby se cvièili v sebeovládání. Kdy� 
jsem se setkal s mu�em, který byl pøesvìdèen, �e má nemocný 
�luèník, aèkoliv u� osm rentgenových vy�etøení ukázalo, �e orgán 
je v naprostém poøádku, �ádal jsem ho, aby si u� nenechával �luè-
ník nikdy rentgenovat. Stovky lidí, kteøí mìli starosti o svá srdce, 
jsem prosil, aby se u� nepodrobovali dal�ím vy�etøením EKG." 
� Buïte upøímnì vdìèni za to, �e je vá� zdravotní stav tak dobrý, 
jaký je. Jedno staré úsloví øíká: �Litoval jsem sám sebe, �e nosím 
dìravé boty, a� jsem potkal èlovìka, který nemìl nohy." Místo 
náøkù, �e �se necítíte dobøe", byste mìli mít radost, �e jste jak�tak� 
zdraví. Samotná vdìènost za zdraví, kterému se tì�íte, je úèinným 
oèkováním proti novým bolístkám, bolestem a skuteèným ne-
mocem. 
� Èasto si pøipomínejte, �e je lep�í se opotøebovat ne� zrezivìt. 
�ivot je tu proto, abyste ho u�ívali. Nepromarnìte ho. Nezapo-
mínejte �ít! 

�Èlovìk musí být chytrým aby mìl úspìch!" 
�Hledání výmluv" o rozumu je neobyèejnì roz�íøené, ve skuteè-
nosti je touto formou nemoci více èi ménì napadeno a� pìtade-
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vadesát procent lidí v na�em okolí. Na rozdíl od ostatních forem 
choroby �hledání výmluv" jsou zde obìti nìmé. Sotva kdo otev-
øenì pøizná, �e má nedostatek rozumu. 

Vìt�ina z nás dìlá svým postojem k rozumu dvì základní chyby: 
za prvé podceòuje svùj vlastní rozum; za druhé pøeceòuje rozum 
dmihých. 

Nejzáva�nìj�í chybou je to, �e mnozí zamìòují rozum s vìdìním. 
Kvùli této chybì se lidé prodávají pod cenou. Nejsou schopni 
zvládnout nabízející se pøíle�itost, proto�e �je k tomu tøeba ro-
zum". 

Dùle�ité nejsou va�e vìdomosti, nýbr� zpùsob, jakým svého 
rpzumu u�íváte. Rozhodující je vìdomí, které vá� rozum øídí! Zcela 
jasnì vyjádøeno: Va�e du�evní #ilost je d�le�it!j�í ne� va�e v!d!ní% 

Otázku mnoha rodièù, zda by jejich dítì mìlo být vìdcem, zod-
povìdìl jeden vìhlasný americký fyzik takto: �Dítì nepotøebuje 
�ádné velké vìdomosti ani zázraènou pamì�, aby se stalo úspì�ným 
vìdcem. Také není nutné, aby mìlo ve �kole vynikající známky. 
Jediným rozhodujícím hlediskem je, �e má dítì o vìdu velký zá-
jem." 

Zájem a nad�ení jsou tedy rozhodující faktory dokonce ve vìdì! 
S pozitivním, optimistickým a vstøícným postojem mù�e èlovìk 

vydìlat víc penìz, získat více uznání a být úspì�nìj�í ne� negativní, 
pesimistický èlovìk neschopný spolupráce, jeho� vìdomosti jsou 
tøeba daleko vy��í. 

Dùle�itá je du�evní èilost 
Na jednom veèírku jsem se setkal s bývalým kolegou ze studií, 
kterého jsem deset let nevidìl. Chuck byl vynikající student a ab-
solvoval vysokou �kolu s vyznamenáním. Mìl tenkrát v úmyslu 
otevøít si na západì Nebrasky obchod. 

Ptal jsem se ho, do kterého obchodního oboru vlastnì vstoupil. 
�Nemám vùbec vlastní obchod," pøiznal se. �Pøed rokem bych 

to byl nikomu neprozradil, ale teï jsem o tom u� schopen mluvit. 
Kdy� se dnes ohlédnu za svým vysoko�kolským vzdìláním, po-
znávám, �e jsem se stal expertem ve zdùvodòování, proè nemá 
obchod �ádný smysl. Byl jsem informován o v�ech myslitelných 
léèkách, o ka�dém dùvodu, proè musí malý obchod zkrachovat: 
,Je tøeba mít dobrý kapitálový základ. Je tøeba dávat pozor na 
rytmus konjunktury. Existuje skuteènì poptávka po tom, co hod-
láte nabízet? Je místní prùmysl stabilní?4 Kromì toho existuje je�tì 
tisíc dal�ích vìcí, na nì� je tøeba dávat pozor. 

Nejbolestnìj�í je pro mne to, �e z nìkterých mých spolu�ákù 
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z dìtství, kteøí nikdy nebyli na vysoké �kole, jsou teï úspì�ní ob-
chodníci. A já se jen taktak protloukám jako revizor úètù náklad-
ních zásilek. Kdybych tenkrát dostal do ruky argumenty pro to, 
�e malý obchod m��e mít úspìch, byl bych na tom dnes v ka�dém 
ohledu lépe." Chuckova du�evní nepru�nost mu tedy zabránila 
zapojit správnì získané vìdomosti! 

Vìdìní není rozhodující... 
Proè ztroskotají nìkteøí lidé, kteøí jsou obdaøeni ohromnými vì-
domostmi? U� léta se pøátelím s mu�em, který je pova�ován 
za génia, má vysoce rozvinuté abstraktní poznávací schopnosti 
a patøí dokonce do spoleènosti vynikajících vìdeckých akademikù. 
Pøes své vìdomosti patøí k nejménì úspì�ným lidem, které znám: 
má podøízené postavení (proto�e se obává zodpovìdnosti); ne-
o�enil se (proto�e mnoho man�elství konèí rozvodem); nemá 
témìø pøátele (proto�e ho lidé nudí); nikdy neinvestoval do ne-
movitostí nebo nìèeho jiného (proto�e by mohl pøijít o peníze). 
Tento mu� pou�ívá svùj supermozek k tomu, aby si dokázal, 
�e urèité vìci nefungují, místo aby své vìdomosti zapojil do hledání 
cest k úspìchu. 

Mozek tohoto mu�e je øízen negativním my�lením a proto je 
mùj pøítel tak neúspì�ný. Zmìnou postoje by mohl dokázat velké 
vìci. Má vìdomosti, s nimi� by mohl dosáhnout fantastických 
úspìchù, ale on jich nevyu�ívá. 

V�tìpujte si znovu a znovu do pamìti, �e va�e du�evní pohyb-
livost je mnohem dùle�itìj�í ne� rozsah va�ich vìdomostí. Ani 
doktorský titul nemù�e nic zmìnit na tomto základním principu 
úspìchu! 

Pøed nìkolika lety jsem poznal Phila, jednoho z vedoucích mu�ù 
velké reklamní agentury. Phil byl øeditelem pro výzkum trhu a od-
vádìl vynikající práci. 

Byl Phil �supermozek"? Ani v nejmen�ím! Nerozumìl témìø 
technice výzkumu ani statistice. Na rozdíl od lidí, kteøí pro nìj 
pracovali, nenav�tìvoval nikdy vysokou �kolu. Co tedy Phila 
opravòovalo k tomu, aby roènì vydìlával tøicet tisíc dolarù, za-
tímco �ádný z jeho podøízených nedostával ani deset tisíc? 

Phil byl �in�enýrem lidí". Byl stoprocentnì pozitivnì oriento-
vaný. Umìl povzbudit druhé, kdy� byli v depresi, pracoval s nad-
�ením a budil podobné nad�ení i v ostatních. Nikoliv Philovy 
vìdomosti, nýbr� jeho du�evní pohyblivost ho èinila pro firmu 
tøikrát cennìj�ím, ne� byli jiní s mnohem vy��ím inteligenèním 
kvocientem. 
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Ze sta mladých lidí, kteøí zahájí studium na vysoké �kole, jich 
do konce vytrvá ménì ne� padesát. Proto�e mì zajímal dùvod, 
poprosil jsem o vysvìtlení øeditele pøijímacího øízení na jedné velké 
univerzitì. 

�Dùvodem nejsou malé vìdomosti," øíkal. �Nepøijímáme stu-
denty, kteøí by nemìli odpovídající schopnosti. Skuteèným dùvo-
dem je postoj. Pøekvapilo by vás, kolik mladých lidí odchází, pro-
to�e se jim nelíbí profesoøi, témata, kterými jsou nuceni se obírat 
nebo jejich kolegové." 

Pøed nìjakým èasem jsem pro jednu poji��ovací spoleènost 
zkoumal, proè nejúspì�nìj�í ètvrtina agentù uzavøela víc ne� tøi 
ètvrtiny v�ech smluv a nejslab�í ètvrtina jen pìt procent. 

Dùkladné studium poèetných osobních spisù prokázalo, �e roz-
díly v úspì�nosti prodeje nelze vysvìtlovat lep�ím nebo hor�ím 
vzdìláním. Vy�lo najevo, �e rozdíl mezi nejúspì�nìj�ími a ne-
úspì�nými spoèíval pouze v chování a postoji, v øízení my�lenek. 
Zástupci �pièkové skupiny si dìlali ménì starostí, anga�ovali se 
s vìt�ím nad�ením a práce s lidmi pro nì byla potì�ením. 

Nemù�eme dìlat mnoho s vrozenou mírou na�ich schopností, 
ale m��eme zm!nit zp�sob, kterým této míry vyu�íváme. 

...ale vìdìní mù�e znamenat moc 
Jedno staré rèení praví: V!d!ní je moc. To v�ak platí jen z poloviny. 
Vìdìní je pouze mo�ná moc. Vìdìní je moc tehdy, kdy� ho vy-
u�ijete a jen tehdy, kdy� ho vyu�ijete konstruktivn!. 

Alberta Einsteina se kdosi zeptal, kolik stop má míle. Jeho od-
povìï znìla: �To nevím. Proè bych mìl svùj mozek zaplòovat 
fakty, která mohu bìhem dvou minut najít v ka�dé normální pøí-
ruèce?" 

Einstein nám tu udìluje velkou lekci. Podle jeho názoru je dù-
le�itìj�í pou�ívat rozum k my�lení, ne� ho degradovat na skladi�tì 
faktù. 

Jak cenný je takový putující lexikon? Pøed nedávnem jsem strávil 
velmi zajímavý veèer u pøítele, který je øeditelem nového, rychle 
se rozvíjejícího výrobního podniku. V televizi bì�el náhodou jeden 
z nejoblíbenìj�ích soutì�ních poøadù. Jeden z kandidátù u� nì-
kolik týdnù v soutì�i exceloval, proto�e dokázal zodpovìdìt 
otázky ze v�ech mo�ných i nemo�ných tematických okruhù. 

Po nìjaké chvíli se mì hostitel zeptal: �Co myslí�, kolik bych 
zaplatil tomu chlapíkovi, aby pro mne pracoval?" 

�Kolik?" vyzvídal jsem. 
�Ani o cent víc ne� tøi sta dolarù - ale ne týdnì nebo mìsíènì, 
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jen jednou jedinkrát. Pøesnì jsem ho ohodnotil. Tento �expert" 
neumí myslet, je schopen jenom se uèit nazpamì�. Je to pouze 
�ivý slovník a já myslím, �e za tøi sta dolarù koupím velmi dobrý 
slovník - pokud vùbec tolik stojí. Devadesát procent toho, co ví 
ten èlovìk, najdu v almanachu za dva dolary. 

Já chci mít kolem sebe lidi, kteøí umìjí øe�it problémy, kteøí 
mají nápady, kteøí mají sny a pøetváøejí je ve skuteènost. U mì 
mù�e vydìlat nápaditý èlovìk, ale ne èlovìk faktù." 

Tøi jednoduché cesty k léèení �hledání výmluv" o rozumu 
� Nepodceòujte nikdy svùj vlastní rozum a nepøeceòujte rozum 
ostatních. Ka�dý èlovìk, zcela nezávisle na stupni svých vìdomos-
tí, má dobrý základ a v urèitém oboru je obdaøen pozoruhodným 
talentem. Proto je tøeba tyto pozitivní stránky objevit a rozvíjet, 
aby se mohly stát jeho kapitálem. Korigujte své my�lení tím, �e 
necháte svùj rozum pracovat pro sebe! 
� Øíkejte si nìkolikrát dennì: �Moje stanovisko je dùle�itìj�í ne� 
mé vìdomosti." Sna�te se pøi práci i doma o pozitivní postoj. 
Hledejte dùvody, proè nìco doká�ete a nezkoumejte, proè toto 
nebo ono nezvládnete. Zvyknìte si na postoj vítìze. Zapojte svùj 
rozum tvùrèím, pozitivním zpùsobem! 
� Objasòujte si neustále, �e schopnost my�lení je cennìj�í ne� 
schopnost zapamatovat si fakta. Nechte svého ducha pracovat 
jako tvùrce my�lenek, jako vynálezce nových a lep�ích mo�ností 
pro uskuteènìní urèitých zámìrù! 

�Nemá to smysl, jsem pøíli� starý (nebo mladý)!" 
�Hledání výmluv" o stáøí, nemoc selhání, spoèívající ve v�dy ne-
správném vìku, se vyskytuje ve dvou lehce rozeznatelných for-
mách. Èasto sly�íme: �Jsem moc starý." Ale nìkdy to zní i jinak: 
�Jsem pøíli� mladý." 

Urèitì jste se u� setkali s lidmi, kteøí své prùmìrné výkony 
omlouvali asi takto: �Jsem prostì pøíli� starý na podobné akce. 
Mé stáøí je mùj handicap!" Ale i následující poznámky jsou na 
denním poøádku: �Jsem pøíli� mladý, ne� abych mohl pøevzít ta-
kovou zodpovìdnost." 

Je a� neuvìøitelné, kolik lidí má pocit, �e právì jejich stáøí jim 
brání uskuteènit urèité pøedstavy. To je ne�tìstí, proto�e výmluvy 
o stáøí zavírají tisícùm lidí dveøe k pravým �ancím: proto�e mají 
za to, �e nejsou ve správném vìku, vùbec se nepokou�ejí �anci 
vnímat. 

První varianta je èastìj�í formou �hledání výmluv" o stáøí. Tato 
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choroba se �íøí takøka nepozorovaným zpùsobem. Jsou pøípady, 
kdy mana�er kvùli podnikové fúzi ztratí místo a nenajde nové, 
proto�e je �pøíli� starý". Mana�er hledá dlouhé mìsíce novou prá-
ci, nenajde ji a nakonec dospìje k pøesvìdèení, �e je vlastnì velmi 
pøíjemné stát na vedlej�í koleji. A jeho nový postoj pak èasto 
potvrzují poznámky typu: �Koneènì mám èas na své koníèky." 

Pùl století produktivity 
�Hledání výmluv" o stáøí je mo�né vyléèit. Kdy� jsem pøed nì-
kolika lety vedl obchodní kurs, objevil jsem dobré sérum, které 
tuto nemoc vyléèí jednou prov�dy. 

Kursu se zúèastnil ètyøicetiletý mu� jménem Cecil, který se chtìl 
pracovnì pøeorientovat a pøevzít místo zástupce. Cítil se v�ak na 
to pøíli� starý. �Musím pøece zaèít úplnì od zaèátku," øíkal, �a na 
to je ve ètyøiceti u� pozdì." 

Hovoøil jsem s ním nìkolikrát o jeho �problému stáøí" a nabídl 
jsem mu starou moudrost: �Èlovìk je tak starý, jak se cítí." Ale 
ta nezapùsobila (lidé vìt�inou odpoví: �Ale já se skuteènì cítím 
starý!"). 

Nakonec jsem na�el pùsobivý prostøedek a pou�il jsem jej. Ze-
ptal jsem se: �Cecile, kdy zaèíná produktivní �ivot èlovìka?" 

Nìkolik vteøin pøemý�lel a pak odpovìdìl: �No, myslím, �e tak 
ve dvaceti letech." 

�Dobøe," pokraèoval jsem, �a kdy konèí produktivní �ivot èlo-
vìka?" 

Cecil odpovìdìl: �Kdy� je zdráv a má svou práci rád, mù�e 
být u�iteèný a� do sedmdesáti let." 

�Ano," øekl jsem, �mnoho lidí je sice velmi výkonných je�tì po 
sedmdesátce, ale vyjdìme z toho, �e produktivní léta èlovìka trvají 
od dvaceti do sedmdesáti. To je tedy padesát let nebo pùl století. 
Vám je, Cecile, ètyøicet. Kolik let produktivního �ivota máte tedy 
za sebou?" 

�Dvacet," odpovìdìl. 
�A kolik máte je�tì pøed sebou?" 
�Tøicet," øekl. 
�Jinými slovy: Nedosáhl jste tedy je�tì ani poloèasu a spotøe-

boval jste teprve ètyøicet procent svých produktivních let." 
Bylo zjevné, �e teï Cecil pochopil. Byl naráz vyléèen ze své 

nemoci, proto�e si uvìdomil, �e má pøed sebou je�tì mnoho let 
plných �ancí. Pozdìji si u� nikdy nemyslel: �Jsem pøíli� starý," 
nýbr�: �Jsem je�tì mladý." Cecil poznal, �e stáøí není dùle�ité! 
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Jak se stal bankovní úøedník duchovním a burzovní makléø 
univerzitním profesorem 
Vyléèení �hledání výmluv" o stáøí vám otvírá dveøe, které jste 
pova�ovali za pevnì zavøené. Jeden mùj pøíbuzný pracoval dlouhá 
léta v nejrùznìj�ích povoláních - jako prodavaè, obchodník a na-
posledy jako bankovní úøedník -, ale nikde nena�el to, co skuteènì 
hledal. Nakonec poznal, �e se cítí povolán ke slu�bì duchovního. 
Myslel si v�ak, �e u� je pro takovou zmìnu pøíli� starý. Pøece jen 
u� mu bylo ètyøicet pìt let, kromì toho mìl tøi malé dìti a nedis-
ponoval právì velkými finanèními prostøedky. 

Sebral v�ak v�echny své síly a øekl si: �Starý nebo ne, budu 
knìzem." 

Se sebedùvìrou a pevnou vùlí k uskuteènìní svých pøedstav 
zahájil pìtileté studium teologie ve Wisconsinu. Pak byl vysvìcen 
na knìze a pøevzal jednu faru v Illinois. 

Je starý? Pøirozenì ne. Má pøed sebou je�tì dvacet procent pro-
duktivního �ivota. Mluvil jsem s ním teprve nedávno a on mi øekl: 
�Ví�, kdybych v pìtaètyøiceti letech toto rozhodnutí neudìlal, strá-
vil bych zbytek �ivota stárnutím a zahoøklostí. Teï se ale necítím 
star�í ne� pøed pìtadvaceti lety." 

Také nevypadal star�í. Kdy� je �hledání výmluv" o stáøí pøe-
konáno, nabyde èlovìk zcela pøirozenì optimismu mládí. Kdo od-
mítne strach z omezení podmín!ných stá�ím, získá pro sebe léta 
�ivota a úsp!ch�. 

Jeden z mých bývalých spolu�ákù mi také poskytl zajímavý 
pøíklad pro pøekonání �hledání výmluv" o stáøí. Bili pracoval po 
ukonèení vysoko�kolských studií ètyøiadvacet let jako burzovní 
makléø a nashromá�dil si malé jmìní. Náhle ale dospìl k pøesvìd-
èení, �e se chce stát vysoko�kolským profesorem. Pøátelé ho va-
rovali, �e intenzivní studium, které má pøed sebou, ho zcela jistì 
velmi vyèerpá. Bili v�ak byl rozhodnutý dosáhnout svého cíle a za-
psal se - v jednapadesáti letech - na univerzitu v Illinois. O ètyøi 
roky pozdìji obdr�el svùj akademický titul. Dnes je Bili pøednos-
tou národohospodáøského oddìlení jedné uznávané vysoké �koly. 
A je ��astný. �Mám pøed sebou je�tì témìø tøetinu dobrých, pro-
duktivních let," øíká s úsmìvem. 

Domnívat se, �e jsem �pøíli� starý" je skuteènì nemoc selhání. 
Pøekonejte tuto nemoc tím, �e se svým stáøím nenecháte od nièeho 
odradit. 
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Problém jednoho tøiadvacetiletého 

Také druhá varianta �hledání výmluv" o stáøí zpùsobuje mnoho 
�kod. Asi pøed rokem ke mnì pøi�el tøiadvacetiletý mu� se svým 
problémem. Absolvoval vojenskou slu�bu u para�utistù a pak vy-
studoval vysokou �kolu. Proto�e byl �enatý a mìl dítì, byl nucen 
z finanèních dùvodù pracovat pøi studiu jako zástupce pro velkou 
dopravní a skladovací firmu. Na univerzitì i ve firmì odvádìl 
vynikající práci. 

Mladý mu� vypadal ustaranì. �Pane doktore, mám problém," 
øekl mi. �Firma mi nabídla místo vedoucího prodeje. To ze mne 
udìlá �éfa osmi lidí." 

�Gratuluji, to je krásná novina," odpovìdìl jsem, �ale proè si 
dìláte starosti?" 

�Víte, v�ech osm mu�ù, kterým mám dìlat vedoucího, je mno-
hem star�ích ne� jsem já. Co mám podle va�eho názoru dìlat? 
Mohu na takovém místì uspìt?" 

�Jerry," odpovìdìl jsem, �generální øeditel firmy vás zjevnì po-
va�uje za dost starého, jinak by vám místo nenabídl. Zapamatujte 
si prostì tøi vìci a v�echno pùjde hladce. 

Za prvé: Nemyslete na své stáøí. Kdysi se farmáøský chlapec | 
stával mu�em, jakmile dokázal zvládnout mu�skou práci. Jeho 
vìk s tím nemìl nic spoleèného. A to platí i pro vás. Kdy� doká�ete, 
�e splòujete po�adavky kladené na místo vedoucího prodeje, jste 
pro nì automaticky dost starý. 

Za druhé: Nezneu�ívejte svého j>ostavení. Komunikujte se 
svými obchodními zástupci s úctou. �ádejte je o návrhy. Tím dáte 
svým lidem najevo, �e pracují pro kapitána mu�stva a ne pro 
diktátora. Kdy� to udìláte, budou va�i lidé pracovat pro vás a ne 
proti vám. 

Za tøetí: Zvyknìte si na to, �e pro vás pracují star�í lidé. Ve 
v�ech oborech pro�ívají vedoucí pracovníci skuteènost, �e jsou 
mlad�í ne� jejich podøízení. Zvyknìte si na star�í spolupracovníky. 
Vyplatí se vám to pøi budoucích velkých úkolech, pøed které bu-
dete urèitì postaven. 

A myslete na to, Jerry: Va�e stáøí není pøeká�ka, pokud si ji 
z nìj neudìláte sám." 

Dnes je na tom Jerry skvìle. Má rád svou práci a zamý�lí v nej-
bli��í budoucnosti zalo�it vlastní podnik. 

Mládí není nevýhoda, i kdy� èasto slýcháme, �e pro urèitá po-
volání je nutná jistá �zralost". Èirým nesmyslem je tvrzení, �e je 
tøeba mít urèitý vìk, aby èlovìk získal dùvìru investorù. Ve sku-
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teènosti zále�í jen na tom, jak dobøe ovládáte svou práci. Pokud 
rozumíte svému øemeslu a vyznáte se v lidech, jste dostateènì zralý 
pro takové povolání. Stáøí není v �ádné pøímé relaci k dovednos-
tem. Nenamlouvejte si tedy, �e roky vám poskytnou výzbroj po-
tøebnou k va�emu prosazení. 

Tøi léèebné prostøedky proti �hledání výmluv" o stáøí 
� Postavte se pozitivnì ke svému souèasnému vìku. Nikdy nejste 
�pøíli� staøí", jste v�dy �dost mladí", abyste dokázali splnit dané 
úkoly. Zvyknìte si vyhlí�et nové obzory, udr�et si mladické nad-
�ení a cítit se mladými. 
� Vypoèítejte si, kolik produktivních let máte je�tì pøed sebou. 
Myslete na to, �e tøicetiletého èeká je�tì osmdesát procent pro-
duktivního �ivota a padesátníka stále je�tì ètyøicet procent - nej-
lep�ích ètyøicet procent jeho �plodných" let. �ivot je del�í, ne� si 
vìt�ina lidí myslí! 
� Vyu�ijte napøí�tì svùj èas tak, �e budete dìlat to, co skuteènì 
chcete. Pozdì je teprve tehdy, kdy� si myslíte, �e je pozdì. Pøestaòte 
si øíkat: �Mìl jsem s tím zaèít u� dávno." To je my�lení slabochù. 
Øíkejte si radìji: �Teï s tím zaènu, mám nejlep�í léta teprve pøed 
sebou." Tak a jedin! tak p�emý�lejí úsp!�ní lidé% 

�Mùj pøípad je jiný, já pøitahuji ne�tìstíV 
Neuplyne asi ani den, kdy by nám nìkdo z na�eho okolí nevy-
kládal, jaký je smolaø a jak prostì �nemá �tìstí". A stejnì èasto 
se stává, �e pøipisuje úspìch druhého pouhému �tìstí. 

Rád bych vám objasnil, jak lidé padnou za obì� �hledání vý-
mluv" o �tìstí. Pøed nìjakým èasem jsem obìdval se tøemi mlad�ími 
vedoucími zamìstnanci. Hovor se toèil kolem Georga, který byl 
z jejich ètyøèlenné skupiny vybrán a pový�en. 

Proè právì George získal vlivné postavení? Tøi mu�i sná�eli dù-
vody v�eho druhu: styky, �plhounství, Georgova �ena, která se 
údajnì toèila kolem �éfa, pøedev�ím ale notná dávka �tìstí. 
V�echno mo�né, jen ne pravdu. Ve skuteènosti byl George prostì 
kvalifikovanìj�í. Dosahoval lep�ích výkonù, pracoval víc a byl 
efektivnìj�í. 

Úspìch nemá nic spoleèného se �tìstím 
Pøed nedávnem jsem hovoøil s vedoucím prodeje továrny na ob-
rábìcí stroje o problému �hledání výmluv" o �tìstí. On se pøímo 
vzru�il a vyprávìl mi následující pøípad. 

�Je�tì jsem nikdy nesly�el podobné oznaèení tohoto jevu, ale 
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pro ka�dého �éfa prodeje je to, o èem mluvíte, jedním z nejobtí�-
nìj�ích problémù, se kterými se musí potýkat. Právì vèera jsem 
ve své vlastní firmì za�il jeho dokonalý pøíklad. 

Jeden z mých obchodních zástupcù odpoledne ve ètyøi hodiny 
dorazil se zakázkou na obrábìcí stroje v cenì sto dvanácti tisíc 
dolarù. Kolega z oboru, jeho� neúspì�nost se pro nás u� pomalu 
stává problémem, byl právì v mé kanceláøi. Kdy� John ohlásil 
svou dobrou zprávu, kolega mu ponìkud závistivì gratuloval 
a pak dodal: ,To jste mìl zase jednou �tìstí, Johne!' 

Tento �patný obchodní zástupce prostì nechtìl vidìt, �e Joh-
nova velká zakázka nemá se �tìstím nic spoleèného. John se po 
mìsíce sna�il zákazníka získat. Opakovanì hovoøil s mnoha vliv-
nými lidmi u dotyèné firmy, dlouhé noci probdìl a vymý�lel, co 
by bylo pro zákazníka nejlep�í a pak nechal na�e konstruktéry 
nakreslit návrhy strojù. John nemìl ,�tìstí' - nebo se snad dnes 
dùkladnì naplánovaná a trpìlivì provedená práce oznaèuje jako 
�tìstí?" 

Pøedstavte si, �e by se reorganizoval koncern General Motors 
a to za pomoci �tìstí. Jak by taková reorganizace na bázi �tìstí 
vypadala v praxi? Byla by sepsána jména v�ech zamìstnancù a ce-
dulky by se nasypaly do sudu. Ten, jeho� jméno by bylo ta�eno 
jako první, by se stal generálním øeditelem, druhý jeho zástupcem 
a tak dále. Taková praxe by byla velmi po�etilá, �e? Ale pøesnì 
tak by �fungovalo" �tìstí. 

Lidé, kteøí zastávají vedoucí pozice v jakémkoliv oboru, jich 
dosáhli uskuteènìním svých nápadù a tvrdou prací - také na sobì 
- a nikoliv za pomoci �tìstí. 

Pøekonejte �hledání výmluv" o �tìstí dvìma kroky 
Podílejte se dùkladnì na to, co u druhého vypadá jako �tìstí 
a zjistíte, �e tomuto ��tìstí" pøedcházely úvahy, {tónování a my�-
lení pøiná�ející úspìch. I kdy� úspì�ný èlovìk utrpí nezdar, neboli 
má �smùlu", pouèí se z nìj a vyu�ije ho ke svému prospìchu. 

Neoddávejte se my�lenkám na �tìstí. Neplýtvejte svou du�evní 
energií pøi snìní o snadné cestì k úspìchu. �ádné �tìstí z vás 
neudìlá úspì�né lidi. Úspìch se dostaví, kdy� èlovìk dìlá ty vìci 
a ovládá ty principy, které úspìch produkují. Nestavte na �tìstí, 
koncentrujte se mnohem víc na to, abyste v sobì rozvinuli vlast-
nosti, které z vás udìlají výherce. Nebo�: �Ka�dý je svého �tìstí 
strùjcem." 
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KAPITOLA 3 

VYBUDUJTE SI SEBEDÙVÌRU A ZBAVTE SE 
V�ECH STRACHÙ 

Strach je nìco velmi skuteèného 
Vlídní pøátelé øíkají èasto èlovìku ovládanému strachem: �To si 
jen namlouvá�. Nedìlej si starosti. Neexistuje nic, èeho by ses mìl 
bát." 

Tento dobøe mínìný �lék proti strachu" v�ak neúèinkuje dlou-
ho. Takové uklidòující poznámky uti�í ná� strach jen na pár minut 
nebo dokonce na pár hodin. Ale léèebné zaøíkadlo, které tvrdí, 
�e trpíme pouhými pøedstavami, nepøiná�í uzdravení. 

Strach je nìco velmi skuteèného. A ne� nad ním zvítìzíme, mu-
síme poznat, �e opravdu existuje. 

V dne�ním svìtì má strach pøedev�ím psychickou podstatu. 
Obavy, napìtí, zmatek, panika, v�echny tyto formy strachu vy-
rùstají z chybnì vedené, negativní síly pøedstavivosti. Samotné 
poznání pøíèiny v�ak je�tì neléèí. Lékaø se nespokojí s tím, �e 
v nìkteré èásti tìla rozpozná infekci, ale zahájí okam�itì léèení. 
To se musí stát i v pøípadì strachu. 

Stará léèebná formule: �To si jen namlouvá�" vychází z toho, 
�e strach vùbec neexistuje. Ale on existuje; a je - jak u� bylo 
øeèeno - nìèím velmi skuteèným. Strach je nejhor�ím nepøítelem 
úspìchu. Strach brání lidem vyu�ívat mo�ností; strach podrývá 
tìlesnou vitalitu; strach lidi doslova ochromuje; zpùsobuje orga-
nické utrpení a zkracuje �ivot; strach vám zavírá ústa, kdy� chcete 
hovoøit. 

Strach - nejistota, chybìjící dùvìra - je vysvìtlením pro to, �e 
stále je�tì pro�íváme hospodáøskou recesi. Vysvìtluje i to, proè 
miliony lidí témìø nic nevytváøejí a mohou se tì�it jen z mála vìcí. 

Strach je mocná síla. Zabraòuje lidem v�emo�nými zpùsoby 
dosáhnout, co si od �ivota pøejí. 

Strach v jakékoliv formì a intenzitì je psychickou infekcí. Na-
�tìstí mù�eme du�evní infekce léèit právì tak jako tìlesné - toti� 
odpovídající léèebnou metodou. 

Jako pøípravu na léèení byste si mìli v�típit fakt, �e va�e sebe-
dùvìra musí být stále obnovována a rozvíjena. S touto vlastností 
nikdo na svìt nepøichází. V�ichni lidé, kteøí vyzaøují sebejistotu, 
nièeho se neobávají a v�ude si vìdí rady, dosáhli své sebedùvìry 
postupnì. 
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Aktivita léèí strach 

Pøed èasem mì nav�tívil mu�, který pùsobil velmi ustaranì. Bylo 
mu nìco pøes ètyøicet let a zastával zodpovìdné místo vedoucího 
nákupu u jednoho velkého obchodního podniku. 

Nervóznì mi vykládal: �Obávám se, �e pøijdu o své místo. Mám 
pocit, �e mé dny u firmy jsou seètené." 

�Proè?" ptal jsem se. 
�Dost vìcí mluví proti mnì. Prodejní kvóty mého oddìlení jsou 

o sedm procent ni��í ne� v loòském roce. To je zlé, proto�e celkový 
obrat byl o �est procent vy��í. Udìlal jsem v poslední dobì nìkolik 
nerozumných rozhodnutí a byl jsem �éfem firmy pokárán, �e ne-
dr�ím krok s expanzí podniku. 

Je�tì nikdy jsem se necítil tak mizernì," pøiznal se. �Vìci se mi 
vymykají z rukou a je to vidìt. Moji prodavaèi a nákupèí to cítí. 
Mezitím pøi�li i vedoucí ostatních oddìlení na to, �e se ,potápím'. 
Jeden mùj milý kolega navrhl pøi nedávné poradì v�ech vedoucích 
nákupu, �e by pøevzal èást mého sortimentu do svého oddìlení, 
kde by - jak se vyjádøil - ,podniku vynesla peníze'. To je pocit, 
jako by se èlovìk u� topil. Cítím, jak kolem mì stojí houf divákù, 
kteøí èekají na mùj pád." 

Pøeru�il jsem ho: �Co proti tomu podnikáte, co dìláte pro to, 
aby se situace zmìnila?" 

�Obávám se, �e u� moc dìlat nemù�u," odpovìdìl. �Snad jen 
doufat v lep�í èasy." 

Na tato slova jsem zareagoval: �Øeknìte mi upøímnì, myslíte, 
�e staèí ,doufat'? Proè byste svou nadìji nepodpoøil èiny?" 

�Pokraèujte," prosil. 
�Ve va�í situaci jsou pravdìpodobnì potøebné dva kroky. Za 

prvé byste mìl je�tì dnes odpoledne zaèít zvy�ovat obrat. Jedno 
je jisté: pokles va�eho prodeje má nìjaký dùvod. Hledejte ho. 
Mo�ná �e budete muset zorganizovat výprodej, abyste se zbavil 
,le�ákù' a mohl nakoupit nové zbo�í. Mo�ná byste mìl svùj 
sortiment nabízet atraktivnìji. Mo�ná by bylo dobré povzbudit 
nad�ení va�eho personálu. Nemohu vám samozøejmì øíci, co zvý�í 
obrat, ale nìco urèitì zabere. A pravdìpodobnì byste mìl zavést 
dùvìrný rozhovor s va�ím �éfem. Snad má v úmyslu vás propustit, 
ale kdy� s ním promluvíte a po�ádáte ho o radu, urèitì vám 
poskytne èas na zjednání nápravy. Bylo by pøíli� nákladné vás 
propustit, dokud má vedení firmy pocit, �e jste schopen najít 
øe�ení." 

Díval jsem se na nìj povzbudivì a pokraèoval jsem: �Pøimìjte 
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své podøízené k aktivitì. Pøestaòte se chovat jako topící se. Uka�te 
lidem ve svém okolí, �e je�tì �ijete." 

V jeho pohledu bylo vidìt, �e získává odvahu. Zeptal se: �Mluvil 
jste o dvou krocích, který je ten druhý?" 

�Za druhé byste si mìl vytvoøit jistý druh pojistky a naznaèit 
svým nejbli��ím obchodním pøátelùm, �e byste se nebránil zmìnì 
místa za pøedpokladu, �e vám bude nabídnut vy��í plat, ne� do-
stáváte dnes. 

Nevìøím, �e by va�e pozice byla ohro�ena, kdy� podniknete 
pozitivní kroky ke zvý�ení obratu. Ale v pøípadì takového nebez-
peèí je dobré mít k dispozici jednu nebo dvì nabídky. Myslete na 
to, �e pro zamìstnaného je desetkrát lehèí najít nové místo ne� 
pro nezamìstnaného." 

Po nìjakém èase mi ten mu� zavolal. 
�Po rozhovoru s vámi jsem se dal do práce," øekl. �Provedl 

jsem øadu zmìn, nejdùle�itìj�í se týkala prodejního personálu. 
Døíve jsem organizoval poradu jednou týdnì, teï se koná ka�dé 
ráno. Vzbudil jsem u svých lidí pravé nad�ení. Od chvíle, kdy 
postøehli zmìnu ve mnì, jsou zjevnì ochotni sami pomáhat vìci. 
Èekali jen na mùj signál. Dnes bì�í v�echno bájeènì. Minulý týden 
byl mùj obrat výraznì vy��í ne� pøed rokem a také podstatnì nad 
podnikovým prùmìrem." 

Po krátké pøestávce pokraèoval: �Ostatnì, mám je�tì jednu dob-
rou zprávu. Od na�eho rozhovoru u� jsem dostal dvì pracovní 
nabídky. Samozøejmì mì to tì�í, ale obì jsem odmítl, proto�e 
tady vypadá v�echno velice slibnì." 

Pokud máte tì�ké problémy, zùstanete v nich vìzet tak dlouho, 
dokud nezaènete jednat. Nadìje je zaèátek, ale abyste zvítìzili, 
musí k nadìji pøistoupit èin. 

Pou�ívejte principu aktivity. Aktivita lé#í strach% Pøi pøí�tím ná-
valu strachu se nejprve uklidnìte. Pak hledejte odpovìdna otázku: 
Co mohu dìlat, jakou akcí mohu nad strachem zvítìzit? 

Ohraniète svùj strach a pak podniknìte nále�ité kroky. 

Pøekonejte svùj strach 
V následující tabulce najdete nejèastìji se vyskytující formy strachu 
a jim odpovídající akce s léèivým úèinkem. 

Forma strachu Akce 
1. Nejistota plynoucí Vylep�ete svùj vzhled. Je dob-

z osobního vzhledu ré eventuálnì nav�tívit kadeø-
níka. Peèujte o úpravnost 
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2. Strach, �e ztratíme dùle-
�itého zákazníka 

3. Strach, �e propadnete 
u zkou�ky 

4. Strach z vìcí, které jsou 
mimo va�i kontrolu 

5. Strach z toho, co by si 
mohli myslet nebo øíkat 
ostatní lidé 

6. Strach ze sjednání 
investice 

7. Strach z lidí 

svého odìvu a obuvi. V�e-
obecnì o sebe více dbejte. 
Pracujte dvakrát tak tvrdì, 
abyste mohli zákazníkovi na-
bídnout lep�í slu�by. Zmìòte 
v�echno, co by mohlo ohrozit 
zákazníkovu dùvìru k vám. 
Vyu�ijte ve�kerý èas k uèení, 
místo abyste si dìlali starosti. 
Obra�te svou pozornost k ji-
ným vìcem. 
Ujistìte se, �e to, co chcete 
dìlat, je správné a slu�né. 
A dìlejte to. Ka�dý, kdo dìlá 
nìco výnosného, je kritizo-
ván. 
Rozeberte si v�echny ukazate-
le. Pak uèiòte rozhodnutí a zù-
staòte u nìj. Dùvìøujte svému 
úsudku. 
Dívejte se na lidi kolem sebe 
ve správných souvislostech. 
Myslete na to, �e ka�dý z nich 
je jen èlovìk a je velmi po-
dobný vám. 

K pøekonání strachu a vybudování sebedùvìry pou�ívejte ná-
sledujícího postupu: 

Za prvé: Ohraniète svùj strach. Definujte si ho. Zjistìte pøesnì, 
èeho se bojíte. 

Za druhé: Pøikroète pak k èinu. Proti ka�dému druhu strachu 
se dá nìco podniknout. 

Myslete na to, �e váháním se strach stupòuje a zvìt�uje. Jednejte 
okam�itì. Buïte rozhodní. 

Va�e �pamì�ová banka" 
Chybìjící sebedùvìra je vìt�inou dùsledkem �patného øízení pamìti. 

Vá� rozum se dá dobøe srovnat s bankou. Ka�dý den deponujete 
do své �pamì�ové banky" my�lenky. Tyto nashromá�dìné my�-
lenky tvoøí va�i pamì�. Kdy� o nìèem pøemý�líte nebo se zabýváte 
nìjakým problémem, ptáte se vlastnì své pamìti: �Co u� o tom 
vím?" 
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Va�e �pamì�ová banka" odpovídá automaticky a poskytuje 
vám informace o situaci, které jste do ní pøi v�ech pøedcházejících 
pøíle�itostech vlo�ili. 

Pokud jste u� poznali, jak dùle�itá je va�e �pamì�ová banka" 
pro pøekonávání strachu a pro budování sebedùvìry, mìli byste 
si zapamatovat následující dva postupy. 

Deponujte do své �pamì�ové banky" jen pozitivní my�lenky 
Nechci vám nic zastírat: Ka�dý èlovìk se dostává do nepøíjem-
ných, trapných a poni�ujících situací. Ale úspì�ní a neúspì�ní lidé 
se v takových situacích chovají pøesnì opaènì. 

Neúspì�ní lidé trapné chvíle zdùrazòují, èasto na nì myslí a pøi-
kládají jim ve své pamìti pøíli� velkou váhu. Nemohou se tìchto 

isituací u� zbavit a zaobírají se jimi témìø výhradnì. 
Sebejistí, úspì�ní lidé tyto situace øe�í a pak u� jim nevìnují ani 

my�lenku. Specializují se na to, aby do své �pamì�ové banky" 
s ukládali jen pozitivní my�lenky. 

Jakého výkonu by byl schopný vá� vùz, kdybyste ráno pøed 
odjezdem nasypali do pøevodovky hrst písku? Motor by se brzy 
znièil a nebyl by schopen jízdy. Negativní a nepøíjemné my�lenky, 
které ulo�íte do své pamìti, po�kodí vá� rozum stejným zpùsobem. 
Podobné my�lenky zpùsobují ve va�em du�evním motoru pøeby-
teèné napìtí a jisté opotøebování, vyvolávají poruchy ve formì 
starostí, zklamání, pocitù ménìcennosti a pøivolávají vá� nezdar. 

Chovejte se takto: Ve chvílích, kdy jste sami, myslete na pøí-
jemné, pozitivní zá�itky. Ukládejte do své pamìti dobré my�lenky. 
To posílí va�i sebedùvìru! 

Dal�ím vynikajícím opatøením je to, kdy� tìsnì pøed usnutím 
myslíte na pozitivní vìci. Vzpomínejte na po�ehnání ve svém �i-
votì. Seètìte si v�echny pøíjemné vìci, za nì� byste mìli být vdìèni: 
svého partnera, dìti, pøátele, zdraví, dobré spoleèenské posta-
vení... Vzpomeòte si také na v�e dobré, co jste v tomto dni vidìli 
vykonat druhé. Pøipomeòte si svá malá vítìzství a úspìchy. Pro-
jdìte si dùvody, pro které je vá� �ivot skuteènì cenný. 

Vybírejte ze své �pamì�ové banky" jen pozitivní my�lenky 
Pøed mnoha lety jsem v Chicagu spolupracoval se skupinou psy-
chologických poradcù. Psychologové øe�ili nejrùznìj�í pøípady, 
vìt�inou man�elské problémy a obtí�e psychického pøizpùsobo-
vání, tedy du�evní zále�itosti. 

Jednou odpoledne jsem se s vedoucím skupiny bavil o jeho po-
volání a technikách, pou�ívaných pøi léèení lidí vytr�ených ze 
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svého prostøedí a �patnì pøizpùsobivých. Mezi øeèí poznamenal: 
�Víte, mé slu�by by vùbec nebylo tøeba, kdyby lidé dìlali jednu 
vìc." 

�Co?" ptal jsem se se zájmem. 
�Kdyby znièili své negativní my�lenky døív, ne� se z nich vyvinou 

du�evní stra�áci." 
A vysvìtlil: �Vìt�ina lidí, kterým se pokou�ím pomoct, si vytváøí-

své osobní muzeum hororu. Za mnoha man�elskými problémy je 
napøíklad zá�itek, který se odehrál u� bìhem líbánek. Tyto první 
týdny nebyly tak radostné, jak si man�elé pøedstavovali, ale místo 
aby vzpomínky na nì pohøbili, pøipomínají si je tak dlouho, a� 
se stanou obrovskou pøeká�kou úspì�nému man�elskému vztahu. 
Kvùli tomu za mnou lidé pøicházejí je�tì po pìti nebo dokonce 
po deseti letech. 

Obvykle moji pacienti samozøejmì nevìdí, v èem tkví jejich pro-
blém. Mou úlohou je objevit pùvod jejich potí�í a pak jim ukázat, 
o jakou banalitu se ve skuteènosti jedná. 

Èlovìk si umí témìø z ka�dého nepøíjemného zá�itku udìlat 
du�evní stra�idlo. Pracovní chyba, ne��astná láska, �patná inves-
tice, zklamání nad chováním dospívajícího dítìte - to jsou nej-
èastìj�í problémy, pøi jejich� øe�ení musím lidem pomáhat." 

Je dokázáno, �e z ka�dé negativní my�lenky se pøi �hnojení" 
èastým opakováním mù�e vyvinout pravé stra�idlo, které nièí zby-
tek sebedùvìry a zapøíèiòuje vá�né psychické obtí�e. 

Pøed nedávnem pøinesl jeden èasopis èlánek o �touze po sebe-
znièení", v nìm� autorka upozoròuje na to, �e roènì spáchá se-
bevra�du více ne� tøicet tisíc Amerièanù a dal�ích sto tisíc se o se-
bevra�du pokusí. A pokraèuje: �Existují �okující dùkazy, �e se 
kromì toho miliony lidí zabíjejí pomalej�ími, ménì zjevnými me-
todami. Dal�í páchají spí� psychické ne� fyzické sebevra�dy, hle-
dají stále zpùsoby, jak se pokoøit, potrestat a celkovì poní�it." 

Zmínìný psycholog mi vyprávìl, jak jednu ze svých pacientek 
odradil od �du�evní sebevra�dy". ��enì bylo ke ètyøicítce a mìla 
dvì dìti. Laicky vyjádøeno - trpìla tì�kou depresí. Ka�dou událost 
svého �ivota vidìla ve vzpomínkách jako ne��astný zá�itek. Svá 
�kolní léta, svou svatbu, narození dìtí, místa, kde �ila - ze v�eho 
mìla v pamìti negativní dojem. Tvrdila, �e si vùbec nevzpomíná, 
zda nìkdy byla opravdu ��astná. A proto�e v�echno, co si z mi-
nulosti pamatujeme, zabarví ná� pohled na souèasnost, nevidìla 
nic ne� pesimismus a tmu. 

Na mou otázku, co pøedstavuje obraz, který jsem jí ukázal, 
odpovìdìla: ,Vypadá to, jako by mìla je�tì veèer vypuknout 
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hrozná bouøe.' To byl nejpochmurnìj�í popis toho obrazu, který 
jsem kdy sly�el." 

Jedná se o velký olej se sluncem tìsnì nad obzorem a rozeklaným 
skalnatým pobøe�ím. Obraz je tak �ikovnì namalován, �e je v nìm 
mo�né vidìt jak západ, tak východ slunce. Psycholog mi vysvìtlil, 
�e právì to, co èlovìk na obraze vidí, poukazuje na orientaci jeho 
osobnosti. Krajnì deprimovaný, du�evnì naru�ený èlovìk v nìm 
témìø v�dy vidí západ slunce. 

�Jako psycholog nemù�u zmìnit obsah pamìti," pokraèoval 
mùj spoleèník. �Ale kdy� pacient spolupracuje, mù�u mu pomoci, 
aby vidìl svou minulost v jiném svìtle. Také u této �eny jsem 
postupoval podobnì. Pracoval jsem s ní a pokou�el jsem se do-
sáhnout toho, aby ve své minulosti vidìla radost a potì�ení místo 
totálního zklamání. 

Po �esti mìsících se ukázalo lehké zlep�ení. Dal jsem pacientce 
zvlá�tní úkol. Mìla ka�dý den zjistit tøi pozitivní události a za-
znamenat si je. Kdy� pak pøi�la na schùzku, pro�li jsme spoleènì 
seznam. V tomto duchu jsme pokraèovali tøi mìsíce. Zlep�ení bylo 
velmi výrazné. Dnes je �ena naladìna pozitivnì a urèitì tak ��astná, 
jako vìt�ina lidí." 

Kdy� tato �ena pøestala ze své �pamì�ové banky" vybírat ne-
gativa, dostavilo se zlep�ení! 

A� je psychický problém velký nebo malý, uzdravování zaèíná 
tehdy, kdy� se pacient nauèí èerpat ze své pamìti pozitivní vzpo-
mínky místo negativních. 

Nebudujte si �ádná du�evní stra�idla. Pokud myslíte na minulé 
situace, koncentrujte se neustále na dobré stránky svých zá�itkù 
a zapomeòte ty nepøíjemné. Poh�b!te �patné vzpomínky. Kdy� se 
pøistihnete pøi negativních my�lenkách, okam�itì obra�te jejich 
smìr. 

Nepøíjemnosti nejsou �ádané 
Velmi dùle�itá a povzbudivá zku�enost øíká: Va�e vìdomí nechce 
zatì�ovat rozum nièím nepøíjemným! Pokud budete jen trochu 
spolupracovat, nepøíjemné vzpomínky postupnì vyblednou a na-
konec se z va�í pamìti naprosto vytratí. 

O schopnosti zapamatování existuje zajímavý poznatek z oblasti 
reklamní psychologie: �Kdy� je vyvolaný pocit pøíjemný, má re-
klama vìt�í �anci, �e se usídlí v pamìti lidí. Jestli�e je v�ak vyvolaný 
pocit nepøíjemný, kloní se divák nebo ètenáø k tomu, aby reklamu 
zapomnìl. Co je nepøíjemné, odporuje na�im pøáním a nechceme 
si to pøipomínat." 
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Krátce øeèeno, opravdu není tì�ké zapomenout nepøíjemné vìci, 
kdy� na nì odmítneme vzpomínat. Vybírejte ze své �pamì�ové 
banky" jen pozitivní my�lenky a nechte ty ostatní vyblednout. 
Pak rychle vzroste va�e sebedùvìra, pocit, �e stojíte ve svìtì na 
dobrém místì. Kdy� odmítnete vzpomínat na negativní, poni�ující 
události, udìláte velký krok k pøekonání svého strachu. 

V�ichni jsme si podobni 
Proè mají lidé strach z druhých lidí? Proè je jich ve spoleènosti 
tolik rozpaèitých a nesmìlých? Co se skrývá za ostýchavostí? A co 
mù�eme v takových situacích dìlat? 

Strach z lidí je záva�ný strach. Pøesto existuje cesta k jeho pøe-
konání. Tohoto strachu se zbavíte, kdy� se nauèíte vidìt ostatní 
ve �správných vztazích". 

Jeden známý mi líèil, jak se mu podaøilo své okolí takto vidìt. 
Jeho pøípad nabízí velmi zajímavý pohled. 

�Ne� jsem narukoval do druhé svìtové války, mìl jsem témìø 
ze v�ech lidí strach. Nevìøil byste, jak plachý a ostýchavý jsem 
tehdy byl. Zdálo se mi, �e jsou v�ichni mnohem chytøej�í. Mìl 
jsem komplexy ze svých tìlesných i du�evních nedostatkù. Pova-
�oval jsem se prostì za rozeného outsidera. 

��astným øízením osudu jsem pak u armády strach z lidí úplnì 
ztratil. V letech 1942 a 1943 jsem byl nasazen jako sanitáø ve 
velkém odvodovém centru právì v mìsících, kdy se konaly masové 
odvody. Den za dnem jsem asistoval u prohlídek mu�ù a èím víc 
rekrutù jsem vidìl, tím se mùj strach z lidí zmen�oval. 

V�ichni tito mladí lidé, kteøí kolem nás v Adamovì rou�e pro-
cházeli, se velmi podobali jeden druhému. Pochopitelnì, byli tlustí 
i hubení, velcí i malí, ale v�ichni pùsobili nejisté a osamìle. Je�tì 
pøed pár dny to byli sna�iví mladí mana�eøi, farmáøi, obchodní 
zástupci, dìlníci nebo i zkrachovanci. Pár dní pøed tím byli v�ím 
mo�ným, ale u odvodu vypadali v�ichni stejnì. 

Tenkrát mi do�la základní my�lenka. Poznal jsem, �e mezi lidmi 
je mnohem víc podobností ne� rozdílù. Pochopil jsem, �e kamarád 
vedle mì mìl èasto stejné zájmy jako já. Také on mìl rád dobré 
jídlo, také on postrádal svou rodinu a pøátele, také on chtìl po-
stoupit kupøedu, i on mìl své problémy a rád odpoèíval. Kdy� 
tedy ten druhý byl skuteènì takový jako já, nebyl dùvod se ho bát." 

Nezní to jasnì? Kdy� se nám ostatní podobají, není dùvod mít 
z nich strach. 

51 



Vyvá�ená perspektiva 

Pøi setkání s lidmi mìjte na pamìti dvì zásady: Za prvé, ten druhý 
je dùle�itý a významný! Ka�dý èlovìk je významný! Z toho vychází 
druhá zásada: Také vy jste významní! Zvyknìte si tedy pøi setkání 
s jiným èlovìkem na my�lenku: dva výmnMxú litíé,fcteøí 
riají spoleènì projednat nìco, co je c^oustranným zájmem 
a k oboustrannému u�itku." 

Nedávno mì zavolal personální �éf velké firmy a oznámil mi, 
�e právì zamìstnal mladého mu�e, kterého jsem mu doporuèil. 
�Víte, co mì na tom mu�i zaujalo?" ptal se. Samozøejmì jsem to 
chtìl vìdìt. �Byl to zpùsob jeho vystupování. Vìt�ina uchazeèù, 
kteøí sem pøijdou, má strach. V�ichni mi dávají odpovìdi, o nich� 
se domnívají, �e je chci sly�et. V jistém smyslu se chovají trochu 
jako �ebráci - akceptují v�echno a nejsou vybíraví. 

George se choval jinak. Prokazoval mi úctu, ale co je právì tak 
dùle�ité, mìl úctu i sám k sobì. Polo�il mi právì tolik otázek jako 
já jemu. Není to �ádný ustra�enec. Je skuteènou osobností a urèitì 
pùjde dobrou cestou." 

Vìdomí oboustranného významu vám pomù�e k vyvá�ené per-
spektivì. A díky ní se vá� protìj�ek ve va�em vìdomí stane v po-
mìru k vám ménì záva�ný. 

Mo�ná �e nìkdo, s kým musíte jednat, vzbuzuje strach svou 
velikostí a významem. Ale myslete na to, �e je pøesto jen èlovìkem 
s velmi podobnými zájmy, pøáními a problémy, jaké máte i vy. 

Uka�te své porozumìní 
Èasto se stává, �e na vás druzí vztekle útoèí, kritizují vás a vytýkají 
vám v�echno mo�né. Kdy� nejste na takové lidi pøipraveni, mohou 
tì�ce zranit va�i sebedùvìru a dát vám pocit utrpìné porá�ky. 
Potøebujete zbraò proti lidem, kteøí se chovají bezohlednì a po-
kou�ejí se druhé zastra�it. Ta zbraò se jmenuje: porozumìní. 

V recepci jednoho hotelu v Memphisu jsem pøed nìkolika mìsíci 
za�il vynikající demonstraci správného pøístupu k lidem, kteøí se 
chovají hrubì. 

Bylo krátce po sedmnácté hodinì, v hotelu panoval èilý ruch, 
pøijí�dìli poèetní noví hosté a hlásili se v recepci. Mu� pøede mnou 
pronesl své jméno velmi ostrým velitelským tónem. Recepèní øekl: 
�Ano, vá�ený pane, rezervovali jsme pro vás pìkný jednolù�kový 
pokoj." 

�Jednolù�kový pokoj?" zadunìl mu�ùv hlas. �Objednal jsem si 
dvoulù�kový pokoj." 
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Recepèní zdvoøile opáèil: �Moment, pane, hned se podívám." 
Vyndal knihu rezervací a nahlédl do ní. �Je mi líto, ve va�em 
telegramu stojí jednolù�kový pokoj. Rád bych vám poskytl dvou-
lù�kový, kdybychom mìli volný. Bohu�el jsou v�echny obsazené." 

Rozèilený host pøímo øval: �Je mi zatracenì jedno, co je v te-
legramu. Chci dvoulù�kový pokoj." Pak samozøejmì pøi�lo to, co 
je v tìchto pøípadech nevyhnutelné: �Asi nevíte, kdo jsem?! Po-
starám se, abyste odsud vyletìl. Uvidíte, jak rychle!" 

Mladý recepèní vyu�il krátké pøestávky v této slovní vichøici 
a øekl: �Vá�ený pane, je mi to stra�nì líto, ale jednali jsme podle 
va�ich pokynù." 

Zuøící host nakonec prohlásil: �Nezùstal bych ani v nejlep�ím 
apartmá tohohle hotelu, kdy� vidím, jak mizernì je vedený." S tím 
vyrazil ven. 

Pøistoupil jsem teïk recepci v oèekávání, �e bude recepèní vzru-
�ený nebo rozpaèitý poté, co byl pøed oèima v�ech vypeskován 
tak hrubým zpùsobem. Místo toho mì mu� pøivítal vybranì zdvo-
øilým a klidným �Dobrý veèer, pane!" Kdy� jsem se nahlásil a on 
mi pøedal klíè od pokoje, øekl jsem mu: �Obdivuji vá� klid, který 
jste prve prokázal. Disponujete notnou dávkou sebeovládání." 

�Víte, pane doktore," odpovìdìl, �nemù�u se na takové lidi 
zlobit. V podstatì nebyl hrubý ke mnì. Já byl pouze obìtním 
beránkem. Ten chudák má asi problémy s man�elkou nebo mu 
nejdou obchody, mo�ná trpí komplexem ménìcennosti a tohle 
byla pro nìj �ance, aby se mohl cítit jako velké zvíøe. Byl jsem 
prostì tím, kdo mu poskytl pøíle�itost k odreagování." 

Po chvíli recepèní dodal: �Ve skuteènosti je to pravdìpodobnì 
docela milý èlovìk... jako vìt�ina lidí." 

Kdy� jsem �el k výtahu, pøistihl jsem se, jak si nahlas opakuji: 
�Ve skuteènosti je to pravdìpodobnì docela milý èlovìk... jako 
vìt�ina lidí." 

Myslete na tato slova, a� vám pøi nejbli��í pøíle�itosti nìkdo 
vypoví válku. Dr�te se zpátky. V takové situaci zùstane èlovìk 
vítìzem, kdy� nechá druhého vyzuøit a pak na vìc zapomene. 

Nejednejte nikdy proti svému svìdomí 
Je to u� pár let, kdy se mi pøi opravování písemných prací dostala 
do ruky práce studenta, která mì velmi zarazila. Její autor byl 
v pøede�lých testech a diskuzích nesrovnatelnì lep�í. Vlastnì jsem 
se domníval, �e bude nejlep�í z roèníku, ale tato práce patøila 
k nejhor�ím. Pozval jsem si dotyèného k sobì. 

Paul se za chvíli objevil a vypadal, jako by za�il nìco hrozného. 
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Kdy� se usadil, øekl jsem: �Co se stalo, Paule? Tahle práce neod-
povídá pøi nejlep�í vùli tomu, co jsem od vás oèekával." 

Paul se zavrtìl, zahledìl se pøemý�livì na zem a koneènì od-
povìdìl: �Pane profesore, jak jsem vidìl, �e jste odhalil mùj pod-
vod, byl jsem úplnì vyøízený. U� jsem se nemohl na nic soustøedit. 
Èestnì: Pøedtím jsem nikdy neopisoval. Ale chtìl jsem bezpod-
míneènì dostat výbornou, tak jsem si napsal tahák." 

Byl stra�nì rozru�ený a jak se dal jednou do øeèi, nebyl k za-
stavení: �Myslím, �e to budete muset ohlásit a já budu vylouèený. 
V univerzitním øádu stojí, �e ka�dý student, který je pøisti�en pøi 
podvodu, musí opustit �kolu." 

Paul pøedestøel svou vizi ostudy, kterou udìlá své rodinì, zhoub-
ných následkù, které bude mít událost pro nìj, øekl, �e je jeho 
�ivot znièený - a je�tì mnoho podobných vìcí. 

Koneènì jsem ho pøeru�il: �Pøestaòte. Uklidnìte se. Nejdøív vás 
musím ujistit, �e jsem vá� podvod nevidìl. Dokud jste sem nepøi�el 
a neøekl mi to, nemìl jsem tu�ení, v èem je problém. Lituji, Paule, 
�e jste to øekl." Odmlèel jsem se a pak jsem se zeptal: �Co oèekáváte 
od univerzity, Paule? Co by vám mìla dát?" 

Byl teï trochu klidnìj�í. Po chvíli odpovìdìl: �Myslím, pane 
profesore, �e mým hlavním cílem je nauèit se zvládat �ivot. Ale 
obávám se, �e jsem selhal." 

�Uèíme se rùznými zpùsoby," odpovìdìl jsem. �Podle mého 
názoru se i z této zku�enosti mù�ete pouèit. Kdy� jste pøi zkou�ce 
pou�il tahák, mìl jste stra�nì �patné svìdomí. To ve vás vyvolalo 
komplex viny a ten vás zase okradl o sebedùvìru. Byl jste ,úplnì 
vyøízený4, jak jste se vyjádøil. Vìt�inou vidíme otázku práva a bez-
práví z morálního nebo nábo�enského hlediska. Rozumìjte mi 
správnì, Paule, nechci vám tu pøedná�et. Podívejme se ale na vìc 
z praktické stránky. Kdy� udìláte nìco proti svému svìdomí, cítíte 
se provinile a tento pocit viny blokuje vá� my�lenkový proces. 
Nejste schopen správného my�lení, proto�e va�í myslí neodbytnì 
krou�í otázka: ,Budu pøisti�en?' 

Jak jste øekl, chtìl jste bezpodmíneènì dostat výbornou a proto 
jste provedl nìco nesprávného. Je�tì mnohokrát v �ivotì budete 
chtít dostat výbornou a ocitnete se v poku�ení udìlat nìco proti 
svému svìdomí. Budete chtít tøeba nìco prodat a necháte se svést 
k tomu, �e pøimìjete zákazníka ke koupi podvodem. A on koupí. 
Ale co se stane? Budete se cítit provinile a a� se se zákazníkem 
znovu setkáte, budete v rozpacích a nesvùj. Budete se ptát sám 
sebe: ,Poznal, �e jsem ho podvedl?6 Nebudete schopen se koncen-
trovat a �patnì pøednesete svou nabídku. Dá se oèekávat, �e 
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s tímto zákazníkem u� dal�í obchod neuzavøete. Z dlouhodobého 
pohledu nemohou va�e podvodné manévry vykazovat �ádný 
úspìch." 

Na závìr jsem je�tì poznamenal, �e mnoho zloèincù je dopadeno 
ne na základì usvìdèujících dùkazù, ale proto, �e se sami prozradí 
svým provinilým chováním: pocit vlastní viny je pøivede na seznam 
podezøelých. 

Nezasaïte do svého svìdomí rakovinový nádor 
Ka�dý z nás má pøání být slu�ný, slu�nì myslet i jednat. Kdy� se 
tomuto pøání zpronevìøíme, nasazujeme si do svìdomí rakovinový 
nádor. Ten roste a roste, �iví se na�í sebedùvìrou, a� ji nakonec 
docela zkonzumuje. Zabraòte proto èinnosti, pøi ní� byste se mu-
seli ptát: �Pøistihnou mì? Budu odhalen? Vyváznu z toho bez 
úhony?" 

Nepokou�ejte se získat výbornou, pokud je s tím spojen pokle-
sek proti va�emu svìdomí. 

Ke své radosti mohu øíct, �e mi Paul porozumìl. Nauèil se chá-
pat praktickou stránku správného jednání. Poradil jsem mu, aby 
�el ke zkou�ce je�tì jednou. Na jeho otázku o pøípadném vylouèení 
jsem odpovìdìl: �Vím dobøe, co je v øádu. Ale kdybychom mìli 
vylouèit z univerzity v�echny studenty, kteøí pomý�lejí na podvod, 
asi bychom nemìli koho uèit. Chci na celou vìc zapomenout, kdy� 
pro mì udìláte jedno." 

�Rád," øekl nad�enì. 
�el jsem ke knihovnì, vyndal �Padesát let se Zlatým pravidlem" 

a øekl: �Pøeètìte si tuto knihu a pak mi ji vra�te. Zapamatujte si, 
�e se J. C. Penney stal jedním z nejbohat�ích mu�ù Ameriky, pro-
to�e - podle vlastních slov - ,prostì dìlal to, co je správné4." 

Konejte i vy správné vìci 
Kdy� èlovìk dìlá �to správné", má èisté svìdomí. A to posiluje 
sebedùvìru. Jednáme-li nesprávnì, dochází ke dvìma negativním 
skuteènostem. Za prvé: Máme pocit viny a tento pocit stravuje 
na�i sebedùvìru. Za druhé: Ostatní na to døíve èi pozdìji pøijdou 
a ztratí k nám dùvìru. 

Jednejte správnì a chraòte si svou sebedùvìru. To je my�lení 
smìøující k úspìchu. 

Následující psychologický princip je natolik záva�ný, �e byste 
si ho mìli pøeèíst tolikrát, a� jím dokonale proniknete: Jednejte 
d�v!�iv!, abyste d�v!�iv! i mysleli. 

Velký psycholog dr. George W. Crane jednou napsal: �Myslete 
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na to, �e pohyb je pøedchùdcem emoce. Mù�ete své pocity pøímo 
øídit pouhou volbou pohybù nebo akcí... Abyste zabránili této 
èasté tragédii (problémy a nedorozumìní v man�elství), musíte si 
být vìdomi psychologických faktù. Provádìjte ka�dý den správné 
pohyby a doèkáte se brzy i odpovídajících citù. Dbejte na to, abyste 
vy i vá� partner absolvovali tyto pohyby ve formì úmluv a nì�ností, 
abyste si ka�dý den vymìòovali upøímné poklony a prokazovali si 
drobné pozornosti a pak si nebudete muset dìlat starosti s láskou. 
Nemù�ete se dlouho chovat zamilovanì, ani� byste se zamilovali." 

Psychologové uji��ují, �e mù�eme zmìnit své jednání tím, �e 
zmìníme své tìlesné akce. Je vám napøíklad urèitì hned víc do 
smíchu, kdy� svùj oblièej pøinutíte k úsmìvu. Vzpøímené dr�ení 
tìla vám také dodává pocit pøevahy. Pokuste se pro zmìnu svra�tit 
èelo a zjistíte, �e se va�e nálada skuteènì hor�í. 

Není tì�ké pøinést dùkaz o tom, �e øízené pohyby opravdu mo-
hou zmìnit pocity. Ostýchaví lidé, kteøí se mají s nìkým seznámit, 
by mìli svou nesmìlost nahradit sebedùvìrou a postaèí jim sou-
èasnì Udìlat tøi vìci: za prvé, uchopit z vlastní iniciativy ruku 
druhého èlovìka a pevnì ji stisknout; za druhé, dívat se mu pøímo 
do oèí; a za tøetí øíct: �Tì�í mì, �e vás poznávám." 

Tyto tøi jednoduché akce za�enou automaticky ostýchavost. 
Dùvìøivé chování vyvolává dùvìøivé my�lení. 

Jednejte tedy dùvìøivì, abyste také dùvìøivì pøemý�leli. Jednejte 
tak, jak ve svém nitru správnì cítíte. Následujících pìt úryvkù 
vám zøetelnì uká�e, jak cílevìdomé jednání podporuje dùvìru ve 
vlastní síly. 

Sedejte si dopøedu 
U� jste si také v�imli, �e v�ude tam, kde se lidé shroma�ïují - v kos-
telích, ve tøídách, pøedná�kových sálech a podobnì -, jsou jako 
první v�dycky obsazené zadní øady? Vìt�inou se lidé tlaèí do zad-
ních øad, aby nebyli �pøíli� nápadní". A dùvodem proè na sebe 
nechtìjí upozoròovat je nedostatek sebedùvìry. 

Sebedùvìru posiluje i sezení vpøedu. Sedejte si proto napøí�tì 
do první øady. Pøirozenì budete na tìchto místech ponìkud ná-
padní, ale myslete na to, �e úspìch prostì nenápadný není. 

Hledejte stále kontakt pohledù 
O èlovìku hodnì prozradí zpùsob, jakým u�ívá svých oèí. Èlovìk, 
který se vám nedívá do oèí, ve vás instinktivnì provokuje otázky: 
�Co se pokou�í skrývat? Èeho se bojí? Nechce mì podvést? Za-
mlèuje nìco?" 
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Zábrany pøed kontaktem pohledù vznikají obvykle ze dvou dù-
vpdù. První øíká: �Cítím se vùèi tobì slabý. Poci�uji tvou pøevahu. 
Bojím se tì." Druhý znamená: �Cítím se provinile. Udìlal jsem 
nìco, co by ses nemìl dozvìdìt jBojím se, �e mì prohlédne�, kdy� 
tì nechám podívat se do svých oèí." 

Pokud zabraòujete kontaktu pohledù, nevypovídáte o sobì nic 
dobrého. Dáváte tím na srozumìnou: �Mám strach. Chybí mi 
sebedùvìra." Pøekonejte svùj strach tím, �e se p�inutíte hledìt svým 
bli�ním do oèí. 

Ten, kdo se ostatním dívá do oèí, jim naznaèuje: �Jsem upøímný 
a otevøený. Vìøím tomu, co øíkám. Nemám strach. Jsem plný se-
bedùvìry." 

Nechte své oèi pracovat pro sebe. Zamìøte se pøímo na oèi 
druhého. Získáte tím nejen sebedùvìru, ale i dùvìru ostatních. 

Choïte o pìtadvacet procent rychleji 
Mnoho z vás se teï zeptá: �Co má moje chùze spoleèného se 
sebedùvìrou?" Ale ètìte dál a zjistíte, �e tu souvislost existuje. 

Psychologové spojují ochablé dr�ení tìla a línou chùzi s nedob-
rým postojem k sobì samému, k vlastní práci a ke svému okolí. 
Øíkají ale, �e je mo�né tento postoj zmìnit tím, �e se také zmìní 
dr�ení tìla a tempo pohybù. V�imnìte si toho, �e tìlesná akce je 
následkem akce du�evní. Pøehnanì �pora�eneètí" lidé se �ourají, 
klopýtají nebo se pohybují úzkostlivì: postrádají sebedùvìru. 

Je tu ale je�tì jiná skupina. Tito lidé vyzaøují velkou sebedùvìru, 
chodí rychleji ne� prùmìr, vypadá to, �e skoro bì�í. Jejich chùze 
øíká svìtu: �Jdu na dùle�ité místo. Musím vyøídit nìco záva�ného. 
V�e, do èeho se pustím, se mi zcela jistì podaøí." 

Choïte o pìtadvacet procent rychleji, osvojte si tuto techniku 
k posílení sebedùvìry. Narovnejte ramena, zvednìte hlavu, pøi-
dejte do kroku a pocítíte, jak va�e sebedùvìra roste! 

Mluvte bez zábran 
Pøi práci s rùznými skupinami lidí v�dy znovu pozoruji, jak se 
pøirozenì nadaní, bystøí lidé pravidelnì neúèastní diskusí. Jejich 
mlèení není v �ádném pøípadì motivováno pøáním nìjak se li�it 
nebo ustupovat do pozadí. Je to úplnì jinak: Chybí jim prostì 
nutná sebedùvìra. 

Notoricky mlèící èlovìk si myslí: �Mùj názor je urèitì nezají-
mavý. Jestli nìco øeknu, udìlám ze sebe blázna. Radìji neøeknu 
nic. Kromì toho vìdí ostatní ve skupinì jistì víc ne� já. Nerad 
bych, aby si v�imli, jak jsem nevzdìlaný." 
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Èím déle promaròuje tento èlovìk pøíle�itosti k vlastnímu vy-
jádøení, tím ménìcennìj�í se cítí. Stále èastìji dává sám sobì po-
vrchní slib (o kterém je v nitru pøesvìdèen, �e ho nedodr�í), �e 
�pøí�tì" promluví. 

Dùle�ité je tady jedno: Poka�dé, kdy ná� mlèící prome�ká pøí-
le�itost k øeèi, sni�uje svou sebedùvìru. Pak si logicky stále ménì 
dùvìøuje. 

Na druhé stranì je ale va�e sebedùvìra tím vìt�í, èím èastìji 
hovoøíte a èím èastìji doká�ete pronést diskuzní pøíspìvek, tím 
lehèí je pro vás mluvit i pøi dal�í pøíle�itosti. Hovoøte proto volnì 
a bez zábran a poznáte, jaké stability dosáhne va�e sebedùvìra! 

Vyu�ívejte své sebedùvìry lépe. Stanovte si pravidlo, �e pøi ka�dé 
diskuzi, kterou nav�tívíte, také promluvíte. Øeknìte dobrovoln! 
nìco pøi ka�dé pracovní poradì, spolkové schùzi nebo zasedání, 
kterých se zúèastníte. Nepovolte si �ádnou výjimku. Proneste ko-
mentáø, pøedlo�te návrh, polo�te otázku. A nehovoøte jako po-
slední. Pokuste se �prolamovat ledy" a uvádìt svými pøíspìvky 
diskuzi do chodu. 

Nestarejte se o to, �e vám tøeba okolí nebude rozumìt. Jistì 
vám porozumí! Proto�e na ka�dého pøítomného, který je jiného 
názoru ne� vy, je tu dal�í, který s vámi souhlasí. Pøestaòte se ptát 
sami sebe: �Mám se odvá�it promluvit?" Koncentrujte se radìji 
na to, jak vzbudit pozornost pøedsedajícího, abyste promluvit 
mohli. 

Pokud si pøejete absolvovat speciální øeènické �kolení a posbírat 
zku�enosti, pøihla�te se do kurzu. Tisíce rozpaèitých lidí v podob-
ných kurzech získaly tolik sebedùvìry, �e teï mohou hovoøit zcela 
volnì s lidmi i k lidem. 

Záøivì se usmívejte 
Èasto sly�íme nebo èteme, �e úsmìv je správným podnìtem a úèin-
ným lékem pøi nedostatku sebedùvìry. Pøesto tomu mnoho lidí 
je�tì poøád nevìøí, proto�e se nikdy nepokusili usmát, kdy� pocítili 
strach. 

Proveïte si následující malý test: Zkuste se cítit velmi bídnì 
a souèasnì se záøivì usmívejte. Nedoká�ete to. Záøivý úsmìv vám 
dodá sebedùvìru. Za�ene starosti a strach, zvítìzí nad malomysl-
ností a zoufalstvím. 

Pravý úsmìv neléèí jen na�e obavy, doká�e mnohem víc. Na 
místì zmìní odpor okolí proti vám. �ádný èlovìk se na vás nemù�e 
vá�nì zlobit, kdy� se na nìj otevøenì a záøivì usmìjete. 

Právì nedávno jsem to pocítil na vlastní kù�i. Sedìl jsem v autì 
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a èekal na køi�ovatce na zelenou. Náhle byl mùj vùz dost drsnì 
postrèen o nìkolik centimetrù dopøedu. Øidièi za mnou asi 
sklouzla noha z brzdového pedálu, ka�dopádnì pøezkou�el pev-
nost mého nárazníku. Podíval jsem se do zpìtného zrcátka a vidìl 
jsem, jak vystupuje z auta. Vystoupil jsem také. Zapomnìl jsem 
na své zásady a chystal jsem se ke slovní pøestøelce. Pøiznám se, 
�e jsem toho chlapíka hodlal aspoò slovnì roztrhat na kousky. 

Ale on mi na�tìstí pøi�el vstøíc s úsmìvem a øekl vá�ným hlasem: 
�Pøíteli, to jsem opravdu nechtìl." Jeho úsmìv a upøímné vysvìt-
lení zahnaly mùj hnìv. Mumlal jsem nìco jako: �Nevadí, to se 
mù�e stát ka�dému." Ve zlomku vteøiny se mé rozhoøèení pro-
mìnilo ve shovívavost. 

Usmívejte se a �ivot bude hned mnohem hezèí. Ale usmívejte 
se zá�iv!. Proto�e polovièní úsmìv má jen polovièní úèinek. Jen 
záøivý úsmìv garantuje plnou úspì�nost. 

Pou�ívejte síly úsmìvu, kdy jen mù�ete. 

Osvojte si pìt u�iteèných doporuèení k chování 
1. Aktivita léèí strach. Ohraniète svùj strach a pak proti nìmu 

podniknìte konstruktivní kroky. Pasivita - neèinné vyèkávání 
v urèitých situacích - stupòuje strach a nièí sebedùvìru. 

2. Sna�te se ze v�ech sil uchovávat ve své �pamì�ové bance" jen 
pozitivní my�lenky. Nenechte narùst negativní, nièivé my�lenky 
do velikosti du�evních stra�ákù. Braòte se my�lenkám na mi-
nulé nepøíjemné zá�itky a situace. 

3. Dívejte se na své bli�ní ve správných vztazích. Øíkejte si ne-
ustále, �e v�ichni lidé mají mnoho spoleèného a vykazují daleko 
víc podobností ne� rozdílù. Sna�te se získat vyvá�ený obraz 
lidí ve svém okolí. Ka�dý druhý je také jenom èlovìk. A uka�te 
své porozumìní. Hodnì lidí ��tìká", ale málokdo �kou�e". 

4. Zvyknìte si dìlat jen to, co je podle va�eho svìdomí správné. 
To vás ochrání pøed komplexem viny, který pùsobí jako jed. 
Správné jednání je velmi praktická metoda k dosa�ení úspìchu. 

5. Oznamte svému okolí prostøednictvím vlastní osoby: �Mám 
sebedùvìru, skuteènou, pravou sebedùvìru." 
Posilujte svou sebedùvìru následujícími technikami: 
� Sedejte si dopøedu! 
� Hledejte stále kontakt pohledù! 
� Choïte o pìtadvacet procent rychleji! 
� Mluvte bez zábran! 
� Usmívejte se záøivì! 
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KAPITOLA 4 

JAK DOCÍLÍTE VELKORYSÉHO A VELKÉHO 
MY�LENÍ 

Velikost na�eho my�lení urèuje velikost 
na�ich výkonù 
Pøed èasem jsem hovoøil s jedním vedoucím pracovníkem velkého 
amerického prùmyslového podniku. Ka�dý rok nav�tìvuje v prù-
bìhu ètyø mìsícù rùzné univerzity, aby získal absolventy pro svùj 
podnik k vy�kolení na vedoucí místa. Z jeho slov vyplynulo, �e 
ho postoj mnoha mladíkù zklamal. 

�Dennì hovoøím s osmi a� dvanácti studenty posledního semes-
tru, kteøí podle svých výkonù patøí k nejlep�í tøetinì a projevují 
zájem o ná� podnik. Tyto pohovory mají ukázat, jaké jsou mo-
tivace mladých lidí. Chceme pøi nich zjistit, jestli jsou schopni za 
nìkolik let samostatnì pracovat jako vedoucí projektù, oddìlení, 
poboèek nebo pøevzít jinou zodpovìdnou èinnost ve firmì. 

Musím øíci, �e se mi osobní cíle vìt�iny mladých mu�ù, s nimi� 
hovoøím, pøíli� nelíbí. Divil byste se, kolik dvaadvacetiletých mla-
díkù zajímá více ná� firemní dùchodový plán ne� v�echno ostatní, 
co nabízíme. Vìt�inì se jistota jeví jako nejvìt�í úsp!ch. Ptám se 
vás: ,Mù�eme riskovat a svìøit ná� podnik takovým lidem?'" 

Tendence mnoha lidí myslet v malých dimenzích dokazuje, �e 
konkurence v oblasti výnosných míst je men�í, ne� by se zdálo. 

Kdy� jde o úspìch, nejsou lidé pomìøováni centimetry, vá�eni 
kilogramy a posuzováni podle svého vzdìlání nebo pùvodu, nýbr� 
jsou oceòováni podle velikosti my�lení. 

Velkorysost na�eho my�lení pak ov�em ur#uje velikost na�ich vý-
kon�. 

Sebeponi�ování 
Základním pøedpokladem velikosti na�eho my�lení je odstranìní 
nejvìt�í lidské slabosti: sebeponi�ování, sklonu k tomu, dìlat se 
hor�ími. Tato slabost se projevuje nejrùznìj�ími zpùsoby. 

John uvidí napøíklad v novinách nabídku zamìstnání, které by 
pøesnì odpovídalo jeho pøání, ale nepodnikne nic, proto�e si myslí: 
�Na tohle místo nejsem dost dobrý, proè bych se o nì vùbec po-
kou�el." 

Jim by si rád vy�el s Jenny, ale nezavolá jí, proto�e má za to, 
�e by vedle ní nemohl obstát. 
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Tom má pocit, �e by pan Richards byl dobrým zákazníkem 
pro zbo�í, které nabízí; pøesto se k nìmu neobjedná. Myslí si, �e 
je pan Richards pøíli� významný, ne� aby ho vùbec pøijal. 

Petr vyplòuje formuláø �ádosti o místo. Jedna z otázek zní: �Jaký 
nástupní plat oèekáváte?" Petr vyplní skromnou èástku, proto�e si 
myslí, �e pro vy��í sumu, kterou by si pøál, není dost schopný. 

U� celá tisíciletí dávají filozofové dobrou radu: Poznej sám sebe. 
Hodnì lidí jako by tomuto doporuèení rozumìlo jen takto: Poznej 
své negativní já. Úsudky o vlastní osobì se obyèejnì omezují na 
sestavování dlouhých seznamù chyb, nedostatkù a slabostí. 

Je dobré znát své slabiny, proto�e tak víme o oblastech, které 
je tøeba vylep�ovat. Pokud ale známe jen své negativní stránky, 
nikdy sami sebe nedoceníme. 

Poznejte svou skuteènou velikost 
Následující cvièení má slou�it tomu, abyste poznali svou oprav-
dovou velikost. Èasto jsem je pou�íval ve �kolících programech 
a v�dy se osvìdèilo. 
� Urèete pìt svých nejcennìj�ích vlastností. Poproste o spolupráci 
objektivní osobu - nìjakého inteligentního èlovìka, který je k vám 
upøímný (k nejèastìji uvádìným kladùm patøí vzdìlanost, zku�e-
nosti, technické schopnosti, vzhled, postoje, silná osobnost, ini-
ciativnost). 
� Napi�te pod ka�dou ze svých dobrých vlastností jména tøí vám 
známých osob, které jsou velmi úspì�né, ale právì touto urèitou 
vlastností nedisponují v takové míøe jako vy. 

Kdy� cvièení dùslednì provedete, dojdete ke zji�tìní, �e mnoho 
lidí úspì�ných pøekonáte nejménì v jednom bodì. 

Z toho mù�ete vyvodit jen jediný závìr: Jste �vìt�í" nebo cen-
nìj�í, ne� si myslíte. Pøizpùsobte tedy my�lení své skuteèné veli-
kosti. Nikdy se nepodceòujte! 

Pùsobení slova 
Èlovìk, který bìhem normální zábavy øekne �nemobilní", kdy� 
má na mysli �nepohyblivý", nebo �delikátní", kdy� my bychom 
mnohem lépe rozumìli slovu �lahodný", má mo�ná velkou slovní 
zásobu. Aleje to slovní zásoba èlovìka velkorysého my�lení? Prav-
dìpodobnì ne. Lidé, kteøí pou�ívají nabubøelá slova a kompliko-
vané slovní obraty, pøi nich� má jejich okolí problémy s porozu-
mìním, jsou èasto náchylní k aroganci. A obyèejnì patøí 
k malichernì a úzkoprse pøemý�lejícím lidem. 

Cenu slovní zásoby nelze vyèíst z poètu nebo velkoleposti po-
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u�ívaných slov. Co jediné má cenu, je pùsobení vyøèených slov 
a vìt na my�lení hovoøícího a jeho posluchaèù. 

Zde je základní poznatek: Nemyslíme ve slovech a v!tách. Myslíme 
v obrazech a p�edstavách. Slova isou surovinou my�leni. Vyslovená 
nebo pøeètená slova a vìty jsou na�ím rozumem automaticky promì-
òovány v du�evní obrazy. Ka�dé slovo a ka�dá vìta vytváøí trochu 
jiný obraz. Kdy� vám nìkdo øekne: �Jim si koupil apartmá v nejvy�-
�ím patøe," vidíte urèitý obraz. Kdy� ale sly�íte: �Jim si koupil 
ateliérový byt," máte jinou pøedstavu. Du�evníobrazyAteré vidíme, 
se mìní podle slov, kterými je pojmenováváme a popisujeme. 

Podívejte se na vìc takto: Kdy� mluvíte neBèTpí�eteTstáváte se 
jistým druhem projektoru, který promítá filmy v pøedstavách 
ostatních lidí. A vámi utvoøené pøedstavy urèují reakce druhých. 

Vytvoøte si pozitivní pøedstavivost 
Pøedpokládejme, �e jisté skupinì lidí øeknete: �Musím vám bo-
hu�el ohlásit, �e jsme zkrachovali." Co mají tito lidé pøed oèima? 
Porá�ku, zklamání a v�echny ty potí�e, které sdìluje slovo �zkra-
chovali". Pøedpokládejme v�ak, �e jste jim místo toho øekli: �Exis-
tuje je�tì jedna cesta, myslím, �e ta nás vyvede z nesnází." Lidé 
seberou odvahu a budou pøipraveni pou�ít ve�kerou svou energii, 
aby pøispìli k uskuteènìní dotyèného plánu. 

Dejme tomu, �e øeknete: �Stojíme pøed problémem." Tím vy-
tvoøíte obraz obtí�nì, jen tì�ko øe�itelné zále�itosti. Øeknìte radìji: 
�Stojíme pøed výzvou." Tím sice vytvoøíte pøedstavu obtí�né si-
tuace, ale zároveò tvrdíte, �e ji lze zvládnout zvý�eným nasazením 
v�ech zúèastnìných. 

Kdy� øeknete lidem: �Vrhli jsme se do pøíli� velkých výdajù," 
v�ichni si pøedstavují vydané peníze, které se nenávratnì ztrácejí. 
Øeknìte místo toho: �Uskuteènili jsme velké investice" a pøed 
oèima lidí se utvoøí obraz výdajù, které pozdìji mohou pøinést zisk. 
_ Rozhodující tedy �e velkoryse mvslín v sobì 
i v flT^ýrJryyvolávat pozitivní optirmstirVe a Ho hiiH^i^ostí 

>niÍprl'Pvan^ Abychom mysleli velkoryse, musíme pou�í-
vat slova a v!ty, které vytvá�ejí velkorysé a pozitivní du�evní obrazy. 

Negativní a pozitivní obrazy 
V následujícím textu najdete v levé èásti pøíklady vìt, které vy-
volávají malicherné a deprimující my�lenky a v pravé èásti stejné 
situace, vyjádøené velkorysým, pozitivním zpùsobem. 

1. Nemá to smysl, jsme Zkusíme pracovat dál. Je tu 
pora�eni. nová mo�nost. 
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2. Pracoval jsem v tomto 
oboru a neuspìl jsem. 
Jednou prov�dy! 

3. Zkou�el jsem to, ale tohle 
zbo�í se nedá prodat. Lidé 
to nechtìjí. 

4. Trh je nasycen. Tøi 
ètvrtiny zákazníkù u� 
tento výrobek mají. Ra-
dìji toho nechám. 

5. Zákazník si objednal má-
lo zbo�í. �krtnìme ho. 

6. Pìt let je pøíli� dlouhá 
doba. Nemohu tak 
dlouho èekat, abych mohl 
vstoupit do �pièkových 
pozic ve va�í firmì. 
�krtnìte mì ze seznamu 
uchazeèù. 

7. Konkurence je v�ude ve 
výhodì. Jak mù�ete oèe-
kávat, �e se proti této pøe-
sile prosadím a dobøe pro-
dám? 

8. Tento výrobek nebude ni-
kdo chtít. 

9. Poèkáme, a� nastoupí re-
cese a pak koupíme akcie. 

10. To nepùjde, já vám to do-
ká�u. 

Výpovìdi vytváøejí následující 
obrazy: Ponurost, temnotu, 
zklamání, starosti, selhání. 

Je sice moje vina, �e jsem ne-
uspìl, ale zkusím to je�tì jed-
nou. 

Dosud jsem s tímto zbo�ím 
nemìl úspìch. Ale vím, �e je 
dobré a najdu zpùsob, jak ho 
uplatnit. 
Ètvrtina trhu je�tì není uspo-
kojena. To vypadá dobøe. Po-
èítejte se mnou. 

Zákazník si objednal málo. Je 
tedy tøeba zjistit jeho po�a-
davky a udìlat mu novou na-
bídku. 

Pìt let vlastnì není tak dlou-
ho. To mi pøece zbývá je�tì 
tøicet let práce na nejvy��í 
úrovni. 

Konkurence je mohutná, to se 
nedá popøít. Ale nikdo nemá 
v�echny výhody na své stranì. 
Musíme se poradit a najít ces-
tu, jak ji porazit jejími vlast-
ními zbranìmi. 

V souèasné podobì se to asi 
nedá prodávat, ale mohli by-
chom provést zmìny. 
Budeme investovat teï. Vsá-
zíme na rozvoj a ne na ochab-
nutí obchodu. 
To pùjde, já vám to doká�u. 

Výpovìdi vytváøejí následující 
obrazy: Svìtlo, nadìji, zájem, 
úspìch. 
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Ètyøi cesty k slovnímu bohatství velkorysého my�lení 

Následujícími ètyømi cestami mù�ete dosáhnout slovního bohat-
ství, charakteristického pro velkoryse myslícího èlovìka. 
� Pou�ívejte velká, pozitivní, jasná slova a vìty, abyste popsali, 
jak se cítíte. Kdy� budete na otázku: �Jak se vám daøí," odpovídat: 
�Jsem unavený, bolí mì hlava, u� aby byla sobota, necítím se moc 
dobøe," urèitì se hned zaènete cítit mnohem hùø. Kdy� v�ak stej-
nou otázku zodpovíte slovy: �Díky, nádhernì, bájeènì, zname-
nitì," dáte nejen najevo, �e se vám daøí dobøe, ale budete se brzy 
cítit doopravdy bájeènì. Vytvoøíte si povìst èlovìka, kterému se 
stále daøí znamenitì. 
� Kdy� hovoøíte o jiných lidech, volte pøátelská, pozitivní, jasná 
slova a vìty. Zaøeknìte se, �e pro své pøátele a kolegy v�dy najdete 
dobré slovo. Kdy� budete s nìkým hovoøit o nepøítomné dal�í 
osobì, dávejte si pozor, abyste ji pøedstavili v pøíznivém svìtle. 
Není to tak tì�ké, v�dy� ka�dý èlovìk má pøíjemné charakterové 
rysy. Vyvarujte se malicherných odsudkù. 
� Pou�ívejte pozitivních formulací, abyste ostatním dodali odva-
hy. Ïìlejte druhým pøi ka�dé vhodné pøíle�itosti osobní poklony. 
Ka�dý èlovìk èeká na chválu. Najdìte pro svého �ivotního part-
nera ka�dý den obzvlá�� vlídné slovo. V�ímejte si svých spolupra-
covníkù a chvalte je. Up�ímn! mínìná chvála je výborný nástroj 
úspìchu. Pou�ívejte """"" 

Kdy� pøedná�íte nové plány, u�ívejte pozitivní slova. Pokud 
øeknete: �Mám dobrou zprávu. Nabízí se nám �ance...," rozjasní 
se my�lenky tìch, které oslovujete. Kdy� ale øeknete: �A� chceme 
nebo ne, musíme dìlat svou práci, a proto...," promítá se v myslích 
va�ich posluchaèù mdlý, nudný du�evní film a lidé reagují od-
povídajícím zpùsobem^Slibte vítìzstvíauvidítejak oèi^aplanou. 
,-Slibte vítfaslyí a získáte vodyoruT^elcopeite hroby, ale stavte 
zámkvL 

Sna�te se vidìt v�echny mo�nosti, ne pouze souèasný stav 

Musíme se vy�kolit v tom, abychom dokázali vidìt nejen to, co 
je, ale i to, co by mohlo být. Pìt pøíkladù vám pøedvede, jak toto 
�kolení probíhá. 

\ � Co zvy�uje hodnotu nemovitostí? 
\ Jeden velmi úspì�ný makléø s nemovitostmi, který se specializuje 
I na zkrachovalé farmy, nám pøedvedl, èeho lze dosáhnout, kdy� 
Ls^^auèíme vidìt nìco tam, kde není nic nebo jenom málo. 
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�Vìt�ina zemìdìlských usedlostí zde v okolí pøi�la na mizinu," 
zaèal své vyprávìní, �a �ádná z nich nevypadá pøíli� vábnì. Kdy-
bych se pokou�el prodat zákazníkùm farmy tak jak jsou, asi bych 
nemìl úspìch. 

Moje prodejní strategie je zalo�ena na vylíèení toho, jak velký 
u�itek by z dotyèné usedlosti mohl být. Kdybych zákazníkovi pros-
tì øekl: ,Farma má tolik a tolik hektarù polí a tolik hektarù lesa, 
le�í tak a tak daleko od mìsta,' asi bych jeho nad�ení nevzbudil. 
Ale kdy� mu pøedlo�ím konkrétní plán, který mu uká�e, co by 
se z farmy udìlat mohlo, vìt�inou nad�ený je. Pøedvedu vám kon-
krétnì, co mám na mysli." 

Otevøel aktovku a vyndal desky se spisy. �Tuto farmu nemáme 
na seznamu dlouho," vysvìtloval. �Je taková, jako mnoho jiných. 
Vzdálenost od centra mìsta je asi sedmdesát kilometrù; pìt let tu 
nikdo nic nepìstoval, kromì toho je dùm na spadnutí. Udìlal 
jsem jen následující vìc: minulý týden jsem tam venku strávil dva 
celé dny, v�echno jsem obe�el a dùkladnì si prohlédl. Zjistil jsem, 
jak vypadají ostatní usedlosti a prostudoval polohu farmy s ohle-
dem na stávající a plánované silnice. Pak jsem si polo�il otázku: 
,K èemu se tahle farma hodí?' Pøi�el jsem na tøi mo�nosti. Tady 
jsou." 

Ukázal mi návrhy. V�echny byly dùkladnì zpracované a sro-
zumitelnì zkoncipované. První plán doporuèoval pøemìnu farmy 
v jezdeckou stáj a nabízel jasné argumenty: rostoucí mìsto neda-
leko odsud, stoupající obliba �ivota v pøírodì, dostatek penìz pro 
vyu�ívání volného èasu, dobré silnice. Bylo tu objasnìno i jak 
mù�e farma zajistit potøebný poèet koní, aby pøíjmy z jízdárny 
zùstaly jako èistý výnos. Plán pùsobil velmi fundovanì a pøesvìd-
èivì, tak�e jsem doslova �vidìl" mezi a L10 my he kolik jezdcù na 
Itonich. ~ ~ 
4�Právo tak dùkladnì mìl makléø zpracované i dal�í dva návrhy. 
Druhý plán pøedkládal vyu�ití farmy jako �kolky a tøetí jako kom-
binaci �kolky a drùbe�í farmy. 

�A� teï budu hovoøit se zájemci, nemusím je pøesvìdèovat dlou-
hou øeèí o tom, �e je farma výhodnou koupí. Nastíním jim prostì 
obraz farmy pøemìnìné v rentabilní podnik. 

Kdy� pominu, �e tímto zpùsobem prodávám rychleji a ve vìt�ím 
mno�ství, vyplácí se metoda nabízení mo�ného k existujícímu je�té 
dal�ím zpùsobem. Lidé zaplatí samozøejmì víc za osevní plochy 
a pastviny plus nápaxi na vyu�ití ne� za samotná pole a pastviny. 
Z tohoto cfuvodu sena mne obrací hodnì prodávajících farmáøù 
a já docílím pøi ka�dém prodeji vy��í provize." 
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Poznatek z tohoto pøíbìhu: Ne£ozorujtev!ci takové, jaké jsou, 
. ale jaké by mohly být. j^pstaték pøedstavivosirpropùjèuje vìcem 

xldlsi liodliOL>. VClkoiýse myslící èlovìk si stále zpøítomòuje to, 
co by mohlo být v budoucnu uskuteènìno. Nelpí na souèasnosti. 

� Jak cenný je zákazník? 
Øeditel jednoho obchodního domu mìl na konferenci vedoucích 
prodeje následující projev: �Jsem mo�ná trochu staromódní, ale 
zastupuji �kolu, která tvrdí, �e zákazníka pøimìjeme k co nejrych-
lej�ímu návratu k nám tím, �e ho pøátelsky a zdvoøile obslou�íme. 
Nedávno jsem procházel na�ím obchodním domem a náhodou 
jsem uvidìl, jak se jeden z prodavaèù hádá se zákaznicí. �ena 
velmi rozzlobenì opustila dùm. Prodavaè jen poznamenal ke 
svému kolegovi:,Nenechám se pøece okrádat o èas dvoudolarovou 
zákaznicí a neobrátím celý obchodní dùm vzhùru nohama, abych 
na�el to, co ona si pøeje. Za to mi tedy nestojí.4 

Cestou do kanceláøe mi ta poznámka ne�la z hlavy. To je dost 
záva�né, øíkal jsem si, kdy� ná� prodejní personál zaøazuje èást 
zákazníkù do dvoudolarové kategorie. Na místì jsem se rozhodl, 
�e proti této klasifikaci nìco podniknu. Kdy� jsem pøi�el do kan-
celáøe, okam�itì jsem zavolal �éfa marketingu a po�ádal jsem ho, 
aby zjistil, kolik penìz vydal v minulém roce prùmìrný zákazník 
u nás v obchodì. Èástka, kterou mi ohlásil, pøekvapila i mì. Podle 
peèlivých výpoètù vedoucího marketingu nakoupil typický zákaz-
ník v na�em podniku zbo�í v hodnotì tøí set �edesáti dolarù. 

Svolal jsem tedy ve�kerý dohlí�ející personál a vylíèil jsem celou 
událost. Pak jsem lidem objasnil, jakou cenu skuteènì zákazník 
má. Kdy� pochopili, �e ho nelze hodnotit podle jednoho nákupu, 
ale jen podle celoroèního základu, obsluha na�ich zákazníkù se 
výraznì zlep�ila.44 

To, co naznaèil øeditel obchodního domu, platí pro ka�dý ob-
chod. Teprve opakované nákupy jednoho zákazníka pøiná�ejí zisk. 
Èasto nelze pøi prvních nákupech docílit vùbec �ádného profitu. 
Mìjte proto na mysli mo�né budoucí výdaje va�ich zákazníkù! 

Kdo si svých zákazníkù vá�í, mìní je v zákazníky stálé, kteøí 
tu rádi nakupují. Kdo jim pøisuzuje jen malou cenu, posílá je ke 
konkurenci. 

� Kolik vydá zákazník ro#n! za ob!dy? 
Jeden student mi líèil pøípad, vztahující se k na�emu tématu a vy-
svìtlil mi, proè u� nikdy nevkroèí do jisté samoobslu�né restau-
race. 

�Jednoho dne jsem se rozhodl vyzkou�et novou cafeterii, která 
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byla otevøena teprve pøed nìkolika týdny. Momentálnì jsou pro 
mì dùle�ité i drobné peníze, a proto si pøesnì v�ímám toho, za 
co je vydávám. Kdy� jsem do�el k masitým jídlùm, uvidìl jsem 
porci krocana s dresingem, který vypadal velmi lákavì a byl ozna-
èen cenovkou s devìtatøiceti centy. 

U pokladny vrhla pokladní pohled na mùj tác a øekla: ,Dolar 
devìt.' Zdvoøile jsem ji poprosil, aby to je�tì jednou pøepoèítala, 
proto�e podle mých výpoètù jsem mìl zaplatit devadesát devìt 
centù. �lehla po mnì zlým pohledem a poèítala znovu. Jak se 
ukázalo, problém byl v krocanovi, za kterého mi poèítala ètyøicet 
devìt centù a tím vznikl deseticentový rozdíl. Poukázal jsem na 
cenovku, kde bylo tøicet devìt centù. 

Teï u� pokladní reagovala vzru�enì: ,Je mi jedno, co je na ce-
novce. Krocan stojí devìtaètyøicet centù. Podívejte se, tady mám 
dne�ní ceník. Nìkdo tam vzadu vystavil �patnou cedulku. Musíte 
zaplatit devìtaètyøicet centù.' 

Pokou�el jsem se jí vysvìtlit, �e jsem krocana zvolil právì kvùli 
jeho cenì. Kdyby byl oznaèen dne�ní cenou, byl bych si vybral 
nìco jiného. 

Nato jsem se dozvìdìl: ,Pøesto musíte zaplatit devìtaètyøicet.' 
Zaplatil jsem, proto�e jsem nechtìl vyvolat scénu. Ale zaøekl jsem 
se, �e do této restaurace u� nevkroèím. Vydávám roènì za obìdy 
asi dvì stì padesát dolarù, ale tam z nich neuvidí ani cent." 

Je to názorný pøíklad pro malicherný pohled na vìc! Pokladní 
vidìla �alostných deset centù, ale nevidìla mo�ných dvì stì padesát 
dolarù. 

� P�ípad zaslepeného mléka�e 
Je a� zará�ející, jak slepí jsou nìkdy lidé vùèi mo�nému výdìlku. 
Pøed nìkolika lety u nás zazvonil mladý mlékaø a nabízel nám 
své slu�by. Vysvìtlil jsem mu, �e u� dodavatele máme a jsme s ním 
spokojeni. Pak jsem mu poradil, aby promluvil se sousedkou. 

On øekl: �S tou paní u� jsem mluvil, ale oni potøebují jen jednou 
za dva dny litr mléka a tak malé mno�ství se mi nevyplatí." 

�Mù�e být," opáèil jsem, �ale copak jste si nev�iml, �e spotøeba 
mléka v jejich domácnosti se urèitì v nejbli��ích mìsících zvý�í? 
Oèekávají pøírùstek a ten bude konzumovat mno�ství mléka." 

Mladý mu� mì chvíli zara�enì pozoroval a pak øekl: �Jak mù�e 
být èlovìk takhle slepý?!" 

Dnes ta rodina kupuje ka�dý druhý den sedm litrù mléka od 
dodavatele, který byl prozíravìj�í. První dítì, chlapec, má mezitím 
u� dva bratry a sestru. A jak jsem zaslechl, dal�í pøírùstek je na cestì. 
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� Co ur#uje va�i cenu? 
Po jedné pøedná�ce, kterou jsem mìl pøed nìkolika týdny, ke mnì 
pøi�el mladý mu� a ptal se, jestli si se mnou mù�e pohovoøit. Vìdìl 
jsem, �e tento �estadvacetiletý mladík je z velmi chudých pomìrù 
a v prvních letech dospìlosti ho stíhalo jedno ne�tìstí za druhým. 
Teï ale nelitoval �ádné námahy, aby si vybudoval solidní existenci. 

Kdy� jsme probrali nìkolik bì�ných otázek, dostali jsme se 
k jeho pøedstavám o budoucnosti. 

�Mám v bance necelých dvì stì dolarù," øekl. �Mé místo obec-
ního pokladníka moc nevyná�í a není ani pøíli� zodpovìdné. �iju 
se svou �enou v tìsném a hluèném bytì. Jsem ale rozhodnutý, �e 
se nenechám zastavit tím, co nemám." 

Zvlá�tní výpovìï. Poprosil jsem ho o vysvìtlení. 
�V poslední dobì jsem èasto analyzoval lidi a pøitom jsem zjistil 

jedno: Lidé, kteøí mají málo, vidí sami sebe tak, jak jsou na tom 
právì dnes. Nehledí do budoucnosti, sledují jen svou beznadìjnou 
souèasnost. 

Dobrým pøíkladem je mùj soused. Stále si stì�uje na své �patnì 
placené místo, na stále zanesený vodovod, na to, jaké má nìkdo 
�tìstí, na úèty od doktorù. Pøipomíná si svou bídu tak èasto, �e 
u� skálopevnì vìøí, �e musí stejným zpùsobem pro�ít celý zbytek 
�ivota." 

Mùj mladý pøítel hovoøil velmi otevøenì. Po krátké odmlce po-
kraèoval: �Kdybych sám sebe vidìl výhradnì tak, jak �iju teï, 
musel bych nutnì ztratit odvahu. Vidìl bych úplnou nulu a nebyl 
bych po zbytek svého �ivota nic ne� nula. 

Rozhodl jsem se v sobì vidìt èlovìka, kterým budu za nìkolik 
let. Nevidím sebe jako obecního pokladníka, ale jako vedoucího 
nìjaké firmy. Nevidím �ádný zchátralý byt, ale nový domek na 
kraji mìsta. Kdy� se takhle pozoruji, cítím se vìt�í a mé my�lení 
je také velkorysej�í. A z osobní zku�enosti vím, �e se to vyplatí." 

Není to vynikající plán ke zvý�ení vlastní hodnoty? Ten mladý 
mu� se právì nachází na cestì ke skuteènì pìknému �ivotu. Osvojil 
si základní princip cesty k úspìchu: Neníjl�le�ité, co #lov!k mg^ 
ale co hodlá získat. 

Trénink �zvy�ování hodnot" 
Sílu a schopnost vidìní mo�ného si mù�ete vypìstovat cvièeními, 
která oznaèuji jako �trénink zvy�ování hodnot". 
� Cviète se v tom, abyste umìli vìcem pøisuzovat vy��í cenu. Mys-
lete na pøíklad obchodníka s nemovitostmi. Pøemý�lejte: �Co 
mohu udìlat, abych zvý�il hodnotu tohoto pokoje, tohoto domu 
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nebo tohoto obchodu." Hledejte nápady zvy^ijírí hodnotu. Cena 
vìcí je totj� pøímo úmìrná napadùm na jejich vyu�ití. ^ w 

� Cviète se v tom, jak délat lidi cennìj�ími. Èím vý�e* stoupáte 
na �ebøíèku úspì�nosti, tím èastìji bude va�í úlohou postarat se 
o dal�í rozvíjení lidí. Pøemý�lejte: �Co mohu udìlat, abych svým 
podøízeným dodal vìt�í ,ceny4? Co mohu udìlat, abych jim pomohl 
k lep�ím výkonùm?" Myslete na to, �e pokud chcete lidem pøedvést 
to nejlep�í, musíte si to nejdøív v my�lenkách zpøítomnit. 
� Cviète se ve zvy�ování vlastní ceny. Dennì si pokládejte otázky: 
�Co mohu dnes udìlat, abych posílil svou hodnotu?" Jsíehleïte 
na to, jací jste, ale jací mù�ete být. Pak se vám automaticky otevrou 
cesty, kterýrr| 1 fingáhnpte^ �á^n^hrwvý^pni v1^tni>K"kr.Hn 
zkou�ejte to! Uvidíte, �e to funguje." 

Harryho upøímný aktivní zájem 
Jeden penzionovaný majitel a bývalý vedoucí støednì velké tis-
kárny (se �edesáti zamìstnanci) mi líèil, jak zvolil svého nástupce: 

�Pøed pìti lety jsem potøeboval úèetního, který by øídil na�i 
ve�kerou kanceláøskou práci. Mu�, kterého jsem tenkrát pøijal, se 
jmenoval Harry a bylo mu �estadvacet let. Nevìdìl nic o tiskaøském 
podnikání, ale jeho vysvìdèení ukazovala, �e bude dobrým úèetním. 
Pøed pùldruhým rokem jsme ho udìlali vedoucím obchodu a tiskárny. 

Ve zpìtném pohledu vynikal Harry vlastností, která ho stavìla 
nad v�echny ostatní: Vykazoval upøímný aktivní zájem o celou 
firmu. Nezabýval se jen vedením úèetních knih a vystavováním 
�ekù. Pomáhal kolegùm v�ude, kde se naskytla pøíle�itost. 

V prvním roce po Harryho pøijetí ode�lo nìkolik lidí. Harry 
pøedlo�il sociální program a tvrdil, �e bude s minimálními náklady 
redukovat výmìnu personálu. Mìl pravdu. 

Harry pracoval v mnoha ohledech k prospìchu celé firmy a ne 
pouze svého oddìlení. Vypracoval detailní studii nákladù na�í vý-
roby a upozornil mì na to, jak výhodná by byla tøicetitisícová 
investice do nového stroje. 

Jednou jsme se dostali do dost výrazné odbytové krize. Harry 
�el za na�ím vedoucím prodeje a øekl mu pøibli�nì toto: �Prodeji 
moc nerozumím, ale dovolte mi, abych se vám pokusil pomoct." 
A pomohl. Mìl nìkolik dobrých nápadù, které výraznì pøispìly 
k o�ivení na�eho odbytu. 

Kdy� nastoupil nový spolupracovník, pomáhal mu Harry pøi 
zaèlenìní. Harry prostì prokazoval opravdový zájem o spoleèný 
podnik. Po mém odchodu do penze byl mým jediným logickým 
nástupcem. 
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Nechápejte mì ale �patnì," dodal majitel firmy, �Harry se mi 
nevnucoval, nebyl to dotìrný èlovìk, který se bez ptaní do v�eho 
plete. Nebyl agresivní v negativním smyslu. Nevpadal nikomu do 
zad. Neobcházel podnik, aby udìloval rozkazy. Harry obcházel 
a pomáhal. Jednal prostì tak, jako by se ho v�echno v podniku 
dotýkalo. Udìlal ze zále�itostí firmy své vlastní." 

Harryho jednání dokazuje nìco velmi dùle�itého: My�lenka, �e 
úplnì staèí dìlat jen svou práci, odpovídá malichernému, nega-
tivnímu my�lení. Lidé s velkým my�lením se cítí èleny týmu, který 
se spoleènì sna�í a spoleènì vítìzí nebo prohrává. Nevidí sebe 
jako jednotlivce, ale pomáhají jakýmkoliv zpùsobem, i kdy� z toho 
pro nì neplyne �ádný pøímý a bezprostøední zisk. Kdo odbyde 
problém jiného oddìlení pokrèením ramen a poznámkou: �To se 
mì netýká, a� se starají sami," ten nemá postoj, jaký je nutný pro 
vedoucí pozici. 

Uète se myslet velkoryse. Postavte zájmy firmy na stejnou úro-
veò se zájmy vlastními. Pravdìpodobnì má ve velkém podniku 
jen málo zamìstnancù opravdový nesobecký zájem o svou firmu. 
Ale nakonec i velkoryse myslících lidí je relativnì málo. A tato 
men�ina je èasem odmìnìna zodpovìdnými a velmi dobøe place-
nými místy. 

Hodnì lidí, kteøí by mìli schopnost stát se vlivnými a význam-
nými osobnostmi, pøipustí, aby jim cestu vzhùru zatarasily nedù-
le�ité, malicherné a vedlej�í vìci. Názornì to pøedvádìjí tøi násle-
dující pøíklady. 

Èím se vyznaèuje dobrý øeèník? 
Témìø ka�dý z nás si pøeje, aby mìl �schopnost" pøedná�et na 
veøejnosti skvìlé proslovy. Toto pøání obvykle není splnitelné. Vìt-
�inou jsou lidé mizerní øeèníci. 

Proè? Z jednoho prostého dùvodu: Témìø v�dy se øeèník kon-
centruje na malicherné, podru�né vìci a nedostane se k dùle�itým. 
Pøi pøípravì své øeèi si urèí mno�ství pokynù, jako napøíklad: 
�Stùj rovnì. Nepohybuj se pøíli� a nepomáhej si rukama. A� po-
sluchaèi nezjistí, �e nahlí�í� do poznámek. Dej pozor na grama-
tické chyby a hlavnì neøíkej: ,i kdy� jsem...' ale ,aèkoliv jsem...'. 
Kontroluj, jestli má� rovnì kravatu. Mluv nahlas, ale ne pøíli� 
nahlas." 

Co se stane, kdy� tento øeèník pøedstoupí pøed své posluchaèe? 
Má strach, proto�e musí myslet na dlouhý seznam vìcí, které nesmí 
udìlat. Ten ho odvádí od samotné øeèi. Poøád se ptá sám sebe: 
�Neudìlal jsem chybu?" Díky tomu mluví �patnì. Je to prostì 
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smolaø. Selhává, proto�e se koncentruje na malicherné, vedlej�í 
a relativnì podru�né vlastnosti dobrého øeèníka, místo na kvality, 
které charakterizují výjimeèného øeèníka. Tìmi jsou dokonalá zna-
lost tématu, o nìm� chce hovoøit a �ivý zájem o jeho zprost�edkování 
posluchaèùm. 

Mnoho výborných øeèníkù má drobné chyby. Jeden pøíli� ges-
tikuluje, druhý se obèas dopustí gramatické chyby a hlas tøetího 
je dokonce ponìkud nepøíjemný. Alev�echny úspì�né øeèníky nìco 
spojuje: Mají co øíci a jsou naplnìni vøelým pøáním sd!lit to ostEt^ 
mm lidem. ~~ -

Co zapøíèiòuje neshody? 
Pøemý�leli jste nìkdy o tom, jak dochází ke sporùm? V devadesáti 
procentech pøípadù se dva lidé zaènou hádat kvùli malièkosti. 

Pøíklad: John pøijde domù unavený a ponìkud rozladìný. Ve-
èeøe mu pøíli� nechutná, tak krèí nos a kritizuje. Také pro Jenny 
nebyl konèící den právì nejpøíjemnìj�í a proto se brání otázkou: 
�Co èeká�, pøi tìch penìzích, které mi dává� na domácnost?" To 
se zase dotkne Johnovy hrdosti a proto zaútoèí: �Ne, Jenny, nejde 
o peníze, ale ty prostì neumí� hospodaøit." 

A u� to bì�í! Ne� koneènì nastane pøímìøí, vzná�í ka�dá ze 
stran obvinìní. Do �debaty" jsou vtahována nejrùznìj�í sporná 
témata jako sex, peníze, rodièe, sliby pøed a po svatbì a tak po-
dobnì. Po �bitvì" jsou obì strany nervózní a napjaté. Nic nebylo 
objasnìno, o nièem se nediskutovalo, ale oba protivníci naèerpali 
novou munici, která pøí�tí hádku je�tì �zpestøí". 

.Nepodstatné vìci a malicherné my�lení jsou pøíèinou nesvárù. 
Mìli byste si odvyknout myslet v úzkých dimenzích, abyste jim 
zabránili. 

Jedna z pùsobivých technik: Døív ne� vznesete nìjaké stí�nosti, 
obvinìní a výèitky nebo vystartujete do útoku na svou obranu, 
zeptejte se sami sebe: �Je to skuteènì dùle�ité?" Ve vìt�inì pøípadù 
je �to" nepodstatné a vy zabráníte nepøíjemnosti. 

Tato otázka stvoøí jako zázrakem i lep�í domácí atmosféru. 
Pùsobí i v kanceláøi. Pùsobí i na cestì domù, kdy� se pøed vás 
zcela bezohlednì zaøadí jiný øidiè. Pùsobí v ka�dé �ivotní situaci, 
kde hrozí hádka. 

John dostal nejmen�í kanceláø a ztroskotal 
Pøed lety jsem byl svìdkem toho, jak malicherné my�lení znièilo 
nadìjnou kariéru mladého mu�e v oblasti reklamy. 

Ètyøi mladí zamìstnanci v rovnocenných pozicích dostali nové 
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kanceláøe. Tøi z nich byly stejné velikostí i vybavením. Jen ètvrtá 
byla o nìco men�í a ménì zaøízená. 

Tuto ètvrtou kanceláø dostal John. Poci�oval to jako urá�ku 
a køivdu. Zaèalo ho ovládat negativní my�lení, zá��, hoøkost a �ár-
livost. Zaèal jeho rapidní sestup. Polevoval ve svých výkonech 
a byl nepøátelský ke kolegùm. Místo aby s nimi spolupracoval, 
sna�il se jejich úsilí maøit. Po tøech mìsících se mu pøihodila taková 
netaktnost, �e vedení firmy nezbylo nic jiného, ne� se s ním roz-
louèit. John ztroskotal na malicherném my�lení v nevýznamné 
zále�itosti. Proto�e byl zamìstnán svými pocity køivdy, vùbec ne-
registroval, �e se firma rychle rozrostla a její prostory zaèaly být 
nedostaèující. Nepøemý�lel o tom, �e èlovìk z vedení firmy, který 
byl povìøen pøidìlováním místností, pravdìpodobnì vùbec nevì-
dìl, která z kanceláøí je nejmen�í. Nikdo kromì Johna nebral ve-
likost kanceláøe jako mìøítko pro jeho vlastní hodnotu. 

Úzkoprsé my�lení v podru�ných zále�itostech vám mù�e u�ko-

dotknou. � � _ _ _ _ _ 

. Tri cvièení proti malichernému my�lení 
I Za prvé: Mìjte v�dy pøed oèima velký cíl! V man�elství je velkým 
I cílem mír, �tìstí a harmonie a ne vítìzství v hádce. Pøi práci s lidmi 
I je velkým cílem pomáhat jim k plnému rozvoji a nedìlat z jejich 
I malých chyb velké problémy. Rozhodnìte se, �e svùj velký cíl 

neztratíte z oèí! 
' Za druhé: �Je to skuteènì dùle�ité?" Tuto otázku si polo�te, 

døív ne� se rozèilíte! U�etøíte si tím pøes devadesát procent v�ech 
sporù a hádek. 

Za tøetí: Nezdr�ujte se s bezvýznamnými problémy! Kdy� pøed-
ná�íte projev, øe�íte problém nebo radíte zájemcùm o práci, myslete 
pøi tom na skuteènì dùle�ité vìci, na nich� opravdu zále�í. Ne-
nechte se malichernostmi odvrátit od hlavních vìcí. 

Test; Malicherné nebo velkorysé my�lení 
V levé èásti následující tabulky jsou heslovitì uvedené situace, 
s nimi� je èlovìk èasto konfrontován. Prostøední a pravá èást na-
bízejí srovnání, jak se ve stejné situaci zachovají lidé rozdílného 
my�lení. Pøi podrobném zkoumání zjistíte, která cesta je pro vás 
lep�í. 
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Situace (lov!k myslící mali-
chern! 

(lov!k myslící velko-
ryse 

1. Konto 
výdajù 

2. Zábava 

3. Pokrok 

4. Budouc-
nost 

5. Práce 

6. Konku-
rence 

7. Finanèní 
problémy 

8. Cíle 

9. Pohled 
na vìci 

10. Osobní 
spoleèen-
ský styk 

11. Chyby 

Hledá cesty ke zvý-
�ení pøíjmù tím, �e 
u výdajù podvádí. 
Hovoøí o negativech, 
která vidí u svých 
pøátel, v hospodáø-
ské situaci své firmy 
a u konkurence. 
Pøedpokládá pokles 
výroby, v nejlep�ím 
pøípadì status quo. 
Pokládá ji za málo 
nadìjnou. 
Hledá cesty, jak se jí 
vyhnout. 

Konkuruje v�dy je-
nom prùmìru. 
Pokou�í se omezová-
ním u�etøit na nej-
nutnìj�ích vìcech. 

Nestanovuje si pøíli� 
vysoké. 
Vidí jen ty nejbli��í. 

Obklopuje se lidmi 
malichernì myslící-
mi. 
Zvelièuje malé chy-
by, dìlá z nich velké 
problémy. 

Hledá cesty ke zvý-
�ení pøíjmù tím, �e 
víc prodává. 
Hovoøí o pozitivech, 
která vidí u svých 
pøátel, v hospodáø-
ské situaci své firmy 
a u konkurence. 
Pøedpokládá rozvoj 
a podniká odpovída-
jící kroky. 
Pokládá ji za slib-
nou. 
Hledá cesty, jak ji 
provádìt je�tì efek-
tivnìji. 
Konkuruje tìm nej-
lep�ím. 
Pokou�í se vydìlat 
víc, aby si mohl do-
volit i výjimeèné vì-
ci. 
Urèuje si velmi vyso-
ké. 
Plánuje dlouhodobì. 

Obklopuje se lidmi, 
kteøí mají velké a po-
krokové nápady. 
Pøehlí�í chyby, které 
mají malý dosah. 

V�dy se vyplatí myslet velkoryse! 
1. Nikdy sami sebou neopovrhujte. Potlaète zloèinné sebeponi-

�ování. Koncentrujte se na své pøednosti; jste lep�í ne� si mys-
líte. 

2. Pou�ívejte slovní zásobu velkoryse myslících lidí. Øíkejte po-
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zitivní, jasná, velká slova; slova, která slibují vítìzství, nadìji, 
�tìstí a radost. Vynechte slova jako nezdar, porá�ka, starost, 
která vyvolávají nepøíjemné pøedstavy. 
Roz�iøte svùj pohled na vìci. Nesledujte je pouze v jejich sou-
èasném stavu, ale i v dal�ích mo�nostech. Cviète se v tom, jak 
dodat vìcem, ostatním lidem a sami sobì vìt�í ceny. 
Hodno�te své postavení pozitivnì. Pova�ujte se za èlena spo-
leènosti, skuteèného týmu - a nechovejte se tak, jako byste 
pøed sebou mìli jen svùj vlastní okruh úkolù. 

5. Nemyslete na nedùle�ité vìci. Koncentrujte svou pozornost na 
velké cíle. Bu$te velcí tím, �e myslíte velkoryse% 
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KAPITOLA 5 

JAK DOSÁHNETE TVOØIVÉHO MY�LENÍ 

Nejen umìlci mohou myslet tvoøivì 
Nejprve si vysvìtleme roz�íøený omyl o tvo�ivém my�lení. Z nìja-
kého nelogického dùvodu jsou vìdci, in�enýøi, umìlci a spisovatelé 
pova�ováni za jediné tvoøivì èinné lidi. Obvykle se tvoøivé my�lení 
spojuje se zále�itostmi jako je objevení elektrického proudu nebo 
oèkovací látky proti obrnì, se psaním románù nebo vývojem elek-
tronického pøístroje. 

Takové výkony jsou pøirozenì dùkazy tvoøivého my�lení. Ale 
také ka�dý krok pøi dobývání vesmíru je výsledkem tvoøivého 
my�lení. Neplatí v�ak teorie, �e tvoøivé my�lení je vázáno na urèitá 
povolání nebo �e je vyhrazeno nejchytøej�ím lidem. 

Co je tedy tvoøivé my�lení? 
Man�elský pár s nízkým pøíjmem vypracuje plán, který zajistí, 

�e jejich syn bude moci studovat na dobré univerzitì. To je tvoøivé 
my�lení. 

Rodina promìní nevzhledný pozemek u silnice v nejhezèí místo 
v celém okolí. To je tvoøivé my�lení. 

Duchovní pøijde na nápad, který zpùsobí, �e v nedìli se na m�i 
objeví dvojnásobné mno�ství vìøících. To je tvoøivé my�lení. 

Vymyslet si zpùsob, jak napøíklad zjednodu�it vedení úèetních 
knih, jak konstruktivnì zamìstnat dìti, jak vzbudit v zamìstnan-
cích radost z práce nebo jak zabránit �nevyhnutelné" hádce - to 
v�e jsou pøíklady praktického tvoøivého my�lení. 

Vìøte tomu, �e je nìco proveditelné... 
Co mù�eme udìlat pro posílení a rozvinutí vlastního tvoøivého 
my�lení? 

Základní poznatek zní: Kdy� se do n!#eho pou�títe, musíte nej-
prve v!�it tomu, �e je to proveditelné. To uvede do èinnosti rozum, 
který zaène hledat mo�nosti uskuteènìní. Dùle�itá je tedy víra, ze 
je v!c proveditelná% 

Pøi svých �kolících kurzech provádím èasto k objasnìní tohoto 
bodu názorný pøíklad. Zeptám se skupiny: �Kdo z vás pova�uje 
za mo�né, �e by byla v pøí�tích tøiceti letech odstranìna vìzení?" 

V�ichni mì zara�enì pozorují a nejsou si jisti, �e dobøe sly�eli. 
Opakuji tedy po chvíli je�tì jednou otázku: �Kdo z vás pova�uje 
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za mo�né, �e by byla v pøí�tích tøiceti letech odstranìna vìzení?" 
Tím je jasné, �e ne�ertuji - a za nìkolik vteøin zaène nìkdo 

sná�et námitky asi podobného obsahu: �Chcete øíct, �e by se mìli 
propustit v�ichni vrazi a zlodìji? Je vám jasné, co by to znamenalo? 
V�ichni bychom byli v nebezpeèí, nikdo by nemohl �ít v jistotì. 
My pot�ebujeme vìzení!" 

A ostatní mu hned pøizvukují. 
�Ka�dý poøádek by se zhroutil, kdyby neexistovala vìzení." 
�Nìkteøí lidé jsou rození zloèinci." 
�My naopak potøebujeme daleko víc vìzení." 
A tak to pokraèuje. Vyslechnu v�echny dobré d�vody, proè jsou 

vìzení nepostradatelná. 
Po nìkolika minutách, ve kterých mi skupina �dokazuje", �e 

nemù�eme bez vìzení �ít, øeknu: �Pøiznám se, �e jsem polo�il otáz-
ku o odstranìní vìzení jen proto, abych osvìtlil dùle�itý bod. 
Ka�dý z vás nastínil dùvody, proè to bez vìzení nejde. Udìlejte 
pro mì laskavost. Pokuste se na pár minut usilovnì vìøit tomu, 
�e bychom vìzení odstranit mohli." 

Proto�e se jedná o experiment, jsou èlenové skupiny s mým 
návrhem srozumìni. 

Zeptám se: �Pøedpokládáme tedy, �e vìzení je mo�né zru�it. 
Jaké zámìry bude tøeba realizovat?" 

Návrhy pøicházejí zpoèátku váhavì. Nìkdo po chvíli øekne: 
�Poèet zloèinù by se dal omezit vybudováním dal�ích center pro 
mláde�." 

Stejná skupina, která právì �dokázala" nezbytnost existence 
vìzení, najde po krátké chvíli mno�ství argumentù pro jejich po-
stupné ru�ení. 

�Je tøeba zlikvidovat chudobu. Vìt�inu zloèinù páchají pøíslu�-
níci vrstev s ni��ími pøíjmy." 

�Zavést víc otevøených výkonných ústavù, aby se vìzni po pro-
pu�tìní mohli lépe zaèlenit do spoleènosti." 

�Vy�kolit ochránce zákona v pozitivních reformních metodách." 
To je jen nìkolik z osmasedmdesáti nápadù, které jsem zazna-

menal a s jejich� pomocí by mohlo být dosa�eno cíle - odstranìní 
vìzení. 

...a vá� rozum najde cesty 
Pøedcházející pokus dokazuje nepopiratelnì jedno: Kdy� nìco po-
va�ujete za nemo�né, dá se vá� rozum do práce a doká�e vám to. 
Kdy� ale skuteènì uvìøíte, �e je nìco proveditelné, zapojí se opìt 
vá� rozum a pomù�e vám najít cesty k uskuteènìní. 

76 



Víra, �e nìco lze uskuteènit, urovnává cestu k tvoøivým øe�ením. 
Víra, �e je nìco neproveditelné, vyvolává destruktivní my�lení. To 
platí ve v�ech situacích, nedùle�itých i významných. Politiètí vùdci, 
kteøí upøímnì nevìøí, �e je mo�né dosáhnout svìtového míru, mu-
sejí ztroskotat, proto�e jejich rozum je uzavøen tvoøivým cestám 
k míru. Hospodáø�tí experti, kteøí pova�ují obchodní propady za 
nevyhnutelné, nemohou pøijít na �ádné tvoøivé my�lenky o zmì-
nách rytmu konjunktury. 

M��ete objevit øe�ení osobních problémù, pokud tomu budete 
vìøit. 

M��ete vypátrat mo�nosti, jak si koupit nový, vìt�í dùm, pokud 
tomu budete vìøit. 

� Víra uvolòuje tvoøivé síly. Nevíra je brzdí. 
� Vìøte - a zaènete myslet konstruktivnì! 

Jistý mladík pochopil: Nic není nemo�né! 
Pøed nedávnem mì jeden mladý mu� po�ádal, abych mu pomohl 
najít perspektivnìj�í místo. Pracoval tenkrát v kreditním oddìlení 
zasilatelského domu a domníval se, �e ho tam neèeká �ádná bu-
doucnost. Hovoøili jsme o jeho vzdìlání a pøáních. Kdy� jsem 
o nìm u� dost vìdìl, øekl jsem mu: �Pova�uji za obdivuhodné, 
�e chcete postoupit na lep�í a zodpovìdnìj�í místo. Ale k jeho 
dosa�ení je dnes potøebné absolutorium z vysoké �koly. Sly�el 
jsem, �e tøi semestry máte u� za sebou. Radím vám, abyste po-
kraèoval ve studiu. Kdybyste studoval v letních mìsících, mohl 
byste to za dva roky zvládnout. A jsem si jistý, �e pak získáte 
místo, které si pøejete a zaøadíte se do firmy, kde byste rád pra-
coval." 

�Je mi jasné, �e by mi studium pomohlo," odpovìdìl. �Ale pro 
mì je nemo�né vrátit se tak øíkajíc znovu do �kolních lavic." 

�Nemo�né? A proè?" ptal jsem se. 
�Za prvé je mi ètyøiadvacet. Za druhé moje �ena èeká za pár 

mìsícù druhé dítì a my sotva vyjdeme s tím, co vydìlávám. Nemìl 
bych pøi svém zamìstnání èas na uèení. Je to prostì vylouèené 
a hotovo!" 

Mladý mu� sám sebe pøesvìdèil, �e je pro nìj �nemo�né" do-
konèit studia. 

Øekl jsem mu: �Pokud vìøíte, �e je to nemo�né, pak to tak 
bude. Kdybyste v�ak svùj návrat na univerzitu mohl pova�ovat 
za mo�ný, na�lo by se øe�ení. 

Chtìl bych, abyste udìlal následující vìc: Rozhodnìte se, �e 
dostudujete. Tato my�lenka by mìla opanovat celé va�e vìdomí. 
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Pøemý�lejte pak o tom - ale zcela vá�nì - jak byste mohl zvládnout 
studium a pøi tom souèasnì �ivit rodinu. Pøijïte za pár týdnù zase 
a sdìlíte mi, na jaké mo�nosti jste pøi�el." 

Mùj mladý pøítel mì nav�tívil za dva týdny. 
�Hodnì jsem pøemý�lel o va�ich slovech," zaèal. �Je mi u� jasné, 

�e musím studia dokonèit a jsem k tomu odhodlaný. Je�tì nejsou 
v�echny postupy ujasnìné, ale já øe�ení najdu." 

A na�el je. 
Podaøilo se mu získat od podnikatelského svazu stipendium, 

které vystaèilo na studijní poplatky, knihy a dal�í vydání. Zaøídil 
si pracovní dobu tak, �e mohl nav�tìvovat v�echny pøedná�ky. 
Díky svému nad�ení a vyhlídkám na lep�í �ivot mìl i plnou pod-
poru své �eny. Spoleènì na�li tvoøivým zpùsobem cesty, jak si 
lépe rozdìlit peníze i èas. 

Za dva roky ukonèil mladý mu� studium a nastoupil jako asis-
tent v obchodním oddìlení jednoho velkého podniku. 

^Kde je vùle, tam je i cesta! 
Víra v proveditelnost vìci je základem tvoøivého my�lení. Chtìl 
bych vám nabídnout dvì doporuèení, která vám uká�ou, jak lze 
intenzivní vírou získat sílu k tvoøivému my�lení: 

1. Vy�krtnìte okam�itì ze svého my�lení i øeèi slovo nemo�né. 
Nemo�né je slovo selhání. Pøedstava, �e je nìco nemo�né, uvádí 
do chodu øetìzovou reakci my�lenek, které dokazují, �e máte 
pravdu. 

2. Myslete na nìco zvlá�tního, co chcete dìlat, o èem si ale 
myslíte, �e to dìlat nemù�ete. Sestavte si seznam dùvodù, proè 
byste to pøece jen dìlat mohli. Pracujeme èasto právì proti svým 
pøáním tím, �e se koncentrujeme na dùvody, jejich� vinou se na�e 
cíle jeví jako nesplnitelné. Pøitom si na�i koncentraci zaslou�í 
pouze ty dùvody, které hovoøí pro uskuteènìní pøání. 

^Myslete pokrokovì 
Nedávno jsem v jednom èasopise èetl, �e ve vìt�inì zemí je pøíli� 
mnoho správních okresù. Èlánek upozoròoval na to, �e hranice 
tìchto oblastí byly utvoøeny mnoho desetiletí pøed objevením 
prvního auta, tedy v dobách, kdy vozy s koòským spøe�ením pøed-
stavovaly nejdùle�itìj�í dopravní prostøedek. Dnes, kdy máme 
rychlá auta a dobré silnice, by pøece bylo mo�né tøi nebo ètyøi 
okresy spojit. Tím by se zredukovala ústøední místa a daòoví po-
platníci by mohli mít za ménì penìz lep�í slu�by. 

Autor èlánku psal, �e mìl za to, �e narazil na skuteènì pod-
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nìtnou my�lenku a proto vyzpovídal asi tøicet náhodnì zvolených 
osob, aby se dozvìdìl, jak budou reagovat. Výsledek byl zará�ející: 
Nikdo nepova�oval nápad za smysluplný, aèkoliv by díky nìmu 
bylo mo�né vytvoøit lep�í a lacinìj�í regionální správu. 

To je pøíklad tradiènì zamìøeného my�lení. Rozum èlovìka svá-
zaného tradicemi je ochromený. Takový èlovìk argumentuje: �U� 
je to tak sto let, musí to tedy být dobré a musí to tak zùstat. Proè 
riskovat zmìnu?" 

�Prùmìrní lidé" mají v�dycky nìco proti pokroku. Na pøelomu 
století mnozí protestovali proti automobilùm s odùvodnìním, �e 
na�í pøirozenosti odpovídá pì�í chùze nebo pou�ití koní. Letadla 
zase odmítali, proto�e èlovìk �nemá právo" vnikat do prostoru, 
který je �vyhrazen" ptákùm. A dnes jsou je�tì nìkteøí konzerva-
tivci toho názoru, �e èlovìk nemá co pohledávat ve vesmíru. 

Jeden z významných expertù kosmického výzkumu na�el na 
tento zpùsob my�lení vhodnou odpovìï. �Èlovìk patøí tam, kam 
ho to táhne," øekl dr. Wernher von Brauør. 

Va�e cesta je nejlep�í! 
Kolem roku 1900 stanovil jeden z významných prodejcù �vì-
decký" princip prodeje, který vzbudil ve své dobì znaèný rozruch 
a dostal se dokonce do rùzných pøíruèek. Znìl takto: �Pro prodej 
zbo�í existuje jedna nejlep�í cesta. Najdìte tuto nejlep�í cestu a ni-
kdy se od ni neoachytujte!" 
�Srnvirejte"názor tohoto èlovìka s filozofií Crawforda H. Gree-
newalta, generálního øeditele jednoho z nejvìt�ích svìtových kon-
cernù. Pøi jedné pøedná�ce øekl: �...je mnoho cest k vykonání 
dobré práce - ve skuteènosti tolik, kolik je lidí, jim� jsou svìøeny 
urèité úkoly." 

Skuteènì neexistuje jedna nejlep�í cesta. Není jediná nejlep�í cesta 
k tomu, jak vychovat dítì, jak prodat zbo�í, jak zaøídit byt nebo jak 
utváøet krajinu. Je tolik nejlep�ích cestju�lik..je t w ø h ^ J k i í . 

V ledu nic neroste 
Kdy� necháme svùj rozum ustrnout v tradièním my�lení, není 
schopen produkovat nové nápady. 

Udìlejte si následující test: Pøedneste nìkomu jednu z ní�e uve-
dených novinek a pozorujte jeho reakci. 

� Po�ta, která je dlouhá léta státním monopolem, by mìla být 
pøemìnìna na soukromý podnik. 

� Volby by mìly být ka�dé dva roky nebo ka�dých �est let 
místo souèasných ètyø. 
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� Bì�né obchody by mìly mít otevøeno od tøinácti do dvaceti 
hodin místo od devíti do osmnácti. 

� Vìk odchodu do penze by mìl být zvý�en. 
U testu nejde o to, jestli jsou nápady rozumné a proveditelné. 

Rozhodující je, jak èlovìk na takové návrhy reaguje. Jestli�e se 
smìje (co� pravdìpodobnì udìlá devadesát procent dotázaných) 
a vùbec o nich nepøemý�lí, trpí témìø jistì �ochrnutím tradicí". 
Ale ten výjimeèný, který øekne: ..To isou zajímavé mv�lenkv^po-
vìzte mi o nich víc," má _rozum npentovaný tvoøivým zpùsobem. 

Tøi cesty proti tradiènì zaujatému my�lení 
Tradiènì zaujaté my�lení je nepøítel èíslo jedna pro ka�dého èlo-
vìka, který se zajímá o osobní program úspìchu. Takové my�lení 
nechává ná� rozum ustrnout, blokuje pokrok a zabraòuje rozvoji 
va�ich tvoøivých sil. Zde jsou tøi cesty ke zdolání tohoto my�lení: 

1. Buïte pøístupní novým nápadùm, vítejte je. Za�eòte odmí-
tavé my�lenky! 

Jeden mùj úspì�ný pøítel, který pùsobí na zodpovìdném místì 
poji��ovací spoleènosti, kdysi øekl: �Netvrdím, �e jsem nejchytøej�í 
v bran�i. Ale pokládám se za nejlep�í �houbu" v poji��ovacím 
øemesle. Dal jsem si za úkol, �e musím nasát v�echny dobré ná-
pady, které mi dolehnou k sluchu." 

2. Experimentujte! Zmìòte ka�dodenní rutinu. Choïte do no-
vých restaurací, ètìte nové knihy, nav�tìvujte nová divadla, uza-
vírejte nová pøátelství, jeïte nìkdy do práce jinou cestou, udìlejte 
si letos úplnì jinou dovolenou, podniknìte pøí�tí víkend nìco na-
prosto neobvyklého. 

Pokud napøíklad pracujete v sektoru odbytu, mìli byste se za-
jímat o výrobní postup, úèetnictví, financování i o dal�í obchodní 
obory. To roz�íøí vá� obzor a pøipraví vás na vìt�í a zodpovìdnìj�í 
úkoly. 

3. Nebuïte zpáteèníci, buïte pokrokoví! Neøíkejte: �Takhle 
jsem to dìlal v minulém zamìstnání, budu to tedy dìlat i tady." 
Radìji pøemý�lejte: �Jak bych to mohl d ì l a t t é ^ 
firmy?" První z vìt je orientována na mmulostfaje tedy projevem 
regresivního my�lení, druhá ie výrazem progresivního my�lení 
orientovaného na budoucnost^ 

Absolutní dokonalost je nedosti�ná 
Pøedstavte si, co by se stalo s akciovou spoleèností Daimler-Benz, 
kdyby vedení firmy dospìlo k následujícímu závìru: �Tento rok 
jsme postavili dokonalý vùz. Dal�í zlep�ování je nemo�né. Proto 
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budou okam�itì zastaveny v�echny experimentální vývojové 
a konstrukèní práce." S takovým pøístupem by se dokonce i Daim-
ler-Benz, jako jeden z nejstabilnìj�ích podnikù automobilového 
prùmyslu, dostal brzy do velkých potí�í. 

Úspì�ní lidé a úspì�né firmy �ijí s otázkou: �Jak mohu zvý�it 
kvalitu svých výkonù, jak mohu dokázat víc?" 

V lidském podnikání je absolutní dokonalost nedosti�ná. To 
znamená, �e na zlep�ování zbývá neomezený prostor. Úspì�ní lidé 
to vìdíastále hledají lep�í cesty. Proto se neptají: ,,N?oftu'ito'cIelat 
leper jJoSre v!dí, �e mohou. A jejich ntáyira tpHy zmTZJal? to 
mohu délatTépe?" 

�Týdenníprogram vylep�ování" 
Pøed nìkolika mìsíci otevøel jeden z mých bývalých �ákù, který 
podniká teprve ètyøi roky, svùj ètvrtý �elezáøský obchod. To je 
pozoruhodný výkon, kdy� uvá�íme, �e mladý mu� mìl pouze tøi 
a pùl tisíce dolarù základního kapitálu, �e byl v oboru úplnì nový, 
a �e musel bojovat se silnou konkurencí. 

Za�el jsem krátce po otevøení do nového obchodu a gratuloval 
jsem mu k jeho pokrokùm. Nepøímo jsem se zeptal, jak dokázal 
úspì�nì vést tøi obchody a dokonce otevøít ètvrtý, zatímco vìt�ina 
obchodníkù s velkou námahou udr�uje jediný podnik. 

�Samozøejmì pracuji tvrdì," øekl, �ale ètyøi obchody nejsou jen 
výsledkem toho, �e ráno brzy zaèínám a veèer pozdì konèím. 
Vìt�ina lidí v mém oboru pracuje tvrdì. Ve skuteènosti pøipisuji 
svùj úspìch ,týdennímu vylep�ovacímu programu', který jsem si 
sám stanovil." 

�Týdenní vylep�ovací program? To zní pùsobivì. A jak to fun-
guje?" ptal jsem se. 

�Vlastnì úplnì jednodu�e," vysvìtloval. �V podstatì je to jenom 
plán, který mi pomáhá, abych v prùbìhu ka�dého týdne zlep�il 
svùj výkon. 

Abych udr�el své my�lení v pohybu, rozdìlil jsem si práci do 
ètyø skupin: Zákazníci, zamìstnanci, zbo�í a reklama. Bìhem ka�-
dého týdne si dìlám poznámky a zapisuji si nápady na zlep�ení 
obchodu. Ka�dé pondìlí veèer si udìlám ètyøi hodiny èasu, sednu 
si, projdu nasbírané nápady a pøemý�lím, jak by se ty lep�í z nich 
daly realizovat. Bìhem tìchto ètyø hodin se sna�ím svùj podnik 
vidìt jako pod lupou. Pøeji si nejen to, aby v mých obchodech 
nakupovalo víc zákazníkù, ale ptám se: ,Co mohu udìlat, abych 
zákazníky pøitáhl? A jak z nich udìlám stálé zákazníky?'" 

Vyprávìl mi o nìkolika malých zlep�eních, díky nim� tak dobøe 
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bì�í jeho první tøi obchody: urèité uspoøádání zbo�í; prodejní tech-
nika, která zpùsobila, �e dvì tøetiny zákazníkù si nakoupí zbo�í, 
které pùvodnì koupit nehodlali; kreditní plán, který vypracoval 
v dobì, kdy bylo hodnì jeho zákazníkù bez práce kvùli místní stávce; 
soutì�, kterou rozproudil odbyt bìhem jedné prodejní krize. 

Mùj bývalý �ák pokraèoval: �Ptám se sám sebe: ,Co mohu udìlat 
pro zlep�ení nabídky zbo�í?' A nápady pøicházejí. Vìøte mi, �e mùj 
týdenní vylep�ovací plán funguje. Kdy� si polo�ím otázku:, Jak mohu 
zlep�it výkon?' najdu odpovìdi. Stává se jen zøídka, �e bych v pondìlí 
veèer nena�el nìjaký plán nebo techniku, která vylep�í moji bilanci. 
Kromì toho jsem se o úspì�né technice prodeje nauèil nìco, co by 
podle mého názoru mìl vìdìt ka�dý, kdo chce otevøít vlastní obchod." 

�A co je to?" ptal jsem se. 
* �Nezále�í tolik natom f conazaèátku víte a umije. ̂ ozhodj i j ící 

je, co se nauèíte a uvedete do -pfa-xelpo otey^m^obchodu." 
Pøedpokladem velkého úspìchu je, �e èloveFsaíò sobì i ostatním 

neustále zvy�uje normy, �e hledá cesty ke zlep�ení výkonu, aby 
pøi ni��ích výdajích docílil vy��ích pøíjmù, aby s men�í námahou 
zvládl víc èinnosti. Nejvìt�ích úspìchù dosahují lidé, kteøí øíkají: 
�Mohu to udìlat lip/' 

V�dy existují cesty - rozum vám je uká�e 
Moje �ena a já se èasto stýkáme s jedním man�elským párem 
a v øeèi pravidelnì docházelo na téma �zamìstnané man�elky". 
Sarah byla pøed svatbou nìkolik let zamìstnaná a mìla ze své 
práce opravdovou radost. 

�Teï mám dvì dìti ve �kolním vìku, musím se starat o velký 
dùm a vaøit. Nemám u� prostì èas," øíkala. 

Celá rodina pak pro�ila dopravní nehodu. Obì dìti a Sarah 
vyvázly s lehkými zranìními, ale její mu� utrpìl zranìní zad, které 
ho nav�dy vyøadilo z výdìleèné èinnosti. Sarah nezbylo nic jiného, 
ne� jít do práce. 

Nìkolik mìsícù po nehodì jsme je opìt nav�tívili a byli jsme 
udiveni, jak velkoryse se Sarah zhostila svých nových povinností. 

�Pøed pùl rokem se mi ani nesnilo, �e bych mohla zvládnout 
domácnost a je�tì být zamìstnaná," øíkala. �Ale po nehodì to 
prostì muselo jít. Vìøte mi, �e moje výkonnost stoupla o sto pro-
cent. Pochopila jsem, �e spousta vìcí, které jsem døív dìlala, byla 
prostì zbyteèných. A poznala jsem, �e dìti mohou a chtìjí pomá-
hat. Na�la jsem tucet mo�ností, jak u�etøit èas: ménì jízd za ná-
kupy, ménì televize, ménì telefonických rozhovorù, jednodu�e 
ménì ,zabijákù èasu'." 
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Ze zku�eností této �eny mù�eme vyvodit nìco velmi dùle�itého: 
Výkonnost je ts

�nv 

f f g ø m f v ^ a uká�e nám nové cesty. 

Zku�enost bankovního úøedníka 
�e je skuteènì mo�né najít nové cesty, ukazuje zku�enost vy��ího 
bankovního úøedníka. 

�Jeden z dùle�itých úøedníkù na�í banky ode�el ve velmi krátké 
lhùtì," vyprávìl. �To pøivedlo na�e oddìlení do velmi tí�ivé si-
tuace. Mu� zastával zodpovìdné místo a jeho práce se nedala 
odsunout nebo nechat nevyøízená. 

Den po jeho odchodu mì k sobì pozval viceprezident zodpo-
vìdný za na�e oddìlení. Vylo�il mi, �e u� hovoøil s obìma dal�ími 
pány v oddìlení a ptal se jich, zda by si mohli rozdìlit práci toho 
mu�e, dokud vedení nenajde náhradu. ,�ádný z nich pøímo ne-
odmítl,' øekl viceprezident, ,ale oba tvrdili, �e mají spoustu vlastní 
neodkladné práce. Ptám se tedy vás: Mohl byste pøechodnì pøevzít 
práci navíc?' 

V prùbìhu své pracovní èinnosti jsem se nauèil, �e se nikdy 
nevyplatí odmítnout nìco, co vypadá jako �ance. Souhlasil jsem 
tedy a slíbil jsem, �e udìlám, co bude v mých silách, abych zvládl 
souèasnì vlastní práci i tu na neobsazeném místì. Viceprezident 
byl mým souhlasem potì�en. 

Kdy� jsem odcházel z jeho kanceláøe, bylo mi jasné, �e jsem 
pøijal obrovský úkol. Ale byl jsem rozhodnutý najít cestu ke zvlád-
nutí obou èinností. Vyøídil jsem si bìhem odpoledne své úkoly 
a po pracovní dobì jsem si sedl, abych vymyslel, jak zvý�ím svou 
výkonnost. Vzal jsem tu�ku a zapsal si v�echny my�lenky, které 
mì napadly. 

A nìkteré nápady byly dobré. Napøíklad jsem se sekretáøkou 
domluvil, �e mi v�echny dùle�ité hovory pøepojí bìhem jedné urèité 
hodiny, �e i mé hovory ven budu vyøizovat v urèitou hodinu, �e 
svá bì�ná jednání zkrátím z patnácti na deset minut a �e v�echny 
diktáty budou také provedeny najednou. Jak se ukázalo, dokázala 
i má sekretáøka ochotnì pøevzít øadu malých, ale èasovì nároèných 
úkolù. 

Byl jsem na svém pracovi�ti u� víc ne� dva roky a teï mì udivilo, 
kolik volného èasu se bìhem pracovní doby je�tì dalo najít. 

Po jediném týdnu jsem byl schopen diktovat dvakrát tolik do-
pisù, vyøizovat o polovinu víc telefonátù, úèastnit se mnohem více 
porad a jednání - a to v�e bez stresu. 
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Pro�lo nìkolik týdnù a viceprezident si mì opìt zavolal. Pobla-
hopøál mi k úspìchu v práci a øekl, �e po projednání s øeditelstvím 
je zmocnìn k tómu, aby oba obory spojil a mnì nabídl nové místo 
s patøièným zvý�ením platu. 

Sám sobì jsem dokázal, �e to, co zvládnu, závisí na mé vlastní 
ví!e, �e to zvládnu." 

Výkonnost je skuteènì stav vìdomí. 

Práce navíc pøiná�í v�dy u�itek 
V na�em uspìchaném svìtì obchodu se jistì ka�dý den nìkde ode-
hrává pøibli�nì toto: �éf si k sobì zavolá spolupracovníka a vy-
svìtlí mu, �e je tøeba vyøídit zvlá�tní úkol. Pak øekne: �Vím, �e 
máte co dìlat. Mohl byste se té práce pøesto ujmout?" Spolupra-
covník vìt�inou odpoví: �Je mi hroznì líto, ale mám vlastní práce 
nad hlavu. Rád bych vám pomohl, ale ani pøi nejlep�í vùli bych 
to nezvládl." 

Proto�e se jedná o práci navíc, �éf na nìj nenaléhá, ale ví, �e 
vìc musí být vyøízena. Hledá dál, a� najde èlovìka, který je sice 
zamìstnán stejnì jako jeho kolegové, ale víc si dùvìøuje. A to je 
èlovìk, který to nìkam dotáhne. 

Jste teï pøesvìdèeni, �e se vyplatí dokázat víc? Prohlédnìte si 
tedy následující dvoustupòový postup. 

1. Akceptujte ochotnì práci navíc. Je to vlastnì poklona, kdy� 
je èlovìk po�ádán, aby pøevzal novou zodpovìdnost. Kdo vìt�í 
zodpovìdnost pøijme, dokazuje, �e je schopen pøevzít i jiné dùle�ité 
úkoly. 

2. Koncentrujte se pak na otázku: �Jak se mi podaøí zvládnout 
víc?" Automaticky vás budou napadat tvoøivé odpovìdi. Nìkteré 
se budou týkat tøeba lep�ího plánování, jiné mo�ná úplného vy-
pu�tìní nedùle�itých akcí. A� je to jakkoliv, znovu opakuji: Øe�ení 
ke zvládnutí práce navíc se zcela jistì dostaví. 

Podle mé osobní zku�enosti je nutné pøedat dùle�ité vìci k vy-
øízení hodnì zamìstnaným lidem. Zdráhám se pøi dùle�itých pro-
jektech spolupracovat s lidmi, kteøí mají spoustu èasu. U� nìko-
likrát jsem udìlal bolestnou a drahou zku�enost, �e èlovìk 
s pøemírou èasu je neschopným pracovním partnerem. 

V�ichni úspì�ní, schopní lidé, které znám, mají stále co dìlat. 
Kdy� se s nimi pustím do nìjaké akce, vím, �e budu s jejím pro-
vedením spokojen. 

V desítkách pøípadù jsem za�il, �e velmi vytí�ený dodavatel 
pøesto dodával zbo�í vèas. Ale v�dy jsem byl zklamán, kdy� jsem 
pracoval s lidmi, kteøí mìli �ve�kerý èas svìta". 
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Dùle�ité je správnì naslouchat 
Pøi poèetných rozhovorech s lidmi v�ech vrstev jsem objevil jedno: 
Èím velkorysej�í my�lení èlovìk má, tím vìt�í jsou jeho tendence 
povzbuzovat vás k hovoru; èím malichernìj�í je my�lení èlovìka, 
tím vìt�í jsou jeho sklony k tomu, aby vám kázal. 
� Velkoryse myslící lidé se zabývají hlavnì nasloucháním. 
� Malichernì myslící lidé se zabývají hlavnì mluvením. 

Uvìdomte si také toto: �pièkoví pracovníci ze v�ech oborù tráví ^ 
VÍC Èasu dotazováním ne? udílením rflftJNIe� takový rlnvpV nHìlá 
Cftlle�íte rozhodnutí, pokládá svému okolí otázky: �Jaký z toho 
máte pocit? Co byste doporuèil? Co byste za tìchto okolností 
podnikl? Jak se na to díváte?" 

Podívejte se na vìc takto: Vedoucí osobnost je �lidský stroj na 
rozhodování". Ale k výrobì je potøebná surovina. Pro �výrobu" 
tvoøivých rozhodnutí jsou surovinou nápady a návrhy ostatních 
lidí. Pøirozenì nelze oèekávat, �e druzí èlovìku dodají hotová øe-
�ení. To také není hlavní dùvod k otázkám a sbírání informací. 
My�lenky druhých muspí� pomáhají vznítit ve vlastním rozumu 
nápady a tvoøivost? 

Mana�er, který hledal �pomoc" 
Pøed nedávnem jsem se zúèastnil vzdìlávacího semináøe pro ma-
na�ery. Semináø sestával ze dvanácti sezení a vrcholem ka�dého 
z nich byl patnáctiminutový referát jednoho z mladých mana�erù 
na téma: �Jak jsem vyøe�il svùj nejnaléhavìj�í pracovní problém." 

Mana�er, který mìl mít referát v deváté èásti semináøe, postu-
poval úplnì jinak. Tento mu�, který byl øeditelem jedné velké 
firmy, nelíèil øe�ení svého nejvìt�ího problému, ale prostì oznámil: 
�Hledám pomoc pøi øe�ení svého nejnaléhavìj�ího problému." 

Èlenové skupiny ho se zaujetím sledovali. On pak pokraèoval: 
�Myslím, �e byste mi mohli poskytnout nìjaké nápady. Je docela 
mo�né, �e v dne�ním kurzu získám návod, který potøebuji k øe�ení 
svého problému." 

Mana�er pak svùj problém pøednesl a naslouchal radám. Získal 
tak surovinu potøebnou k procesu rozhodování a jako pozitivní 
vedlej�í úèinek lze hodnotit to, �e referát nabídl ostatním mo�nost 
k aktivní spolupráci. 

Va�e u�i jsou vstupní ventily 
V jedné kanceláøi jsem nedávno èetl nápis: �Kdy� chcete Johnu 
Brownovi nìco prodat, musíte zbo�í vidìt jefió oèima." A oèima 

f7ofiTI3~Browna se nauèíte vidìt taK, �e si poslechnete, co øíká. 
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Va�e u�i jsou vstupní ventily a vy zásobujete své vìdomí ma-
teriálem, který by mohl být pøemìnìn na tvoøivé síly. Ml̂ xx&Bttfr 
se nic nenauèíte. Dotazy a nasloucháním se naopak mù�eme uèit 

N'TTetrrTTe2Ènou dobu. ~ ~ " 

Dotazy a naslouchání posilují va�i tvoøivost 
Uvidíte sami, jak následující tøístupòový program pøispìje k po-
sílení va�í tvoøivosti dotazy a nasloucháním. 

1. Povzbuzujte ostatní k hovoru. Aktivizujte pøi soukromých 
rozhovorech i pøi skupinových shromá�dìních lidi tím, �e je jemnì 
pobídnete: �Prosím tì, vyprávìj mi svùj zá�itek." Nebo se jich 
zeptejte: �Co by se podle tvého mínìní mìlo v této zále�itosti 
podniknout?" Povzbuzujte ostatní k øeèi a dosáhnete dvojího ví-
tìzství: Va�e vìdomí bude pøijímat suroviny, které pou�ijete pøi 
výrobì tvoøivých my�lenek - a získáte pøátele. Kdykoliv vyzvete 
lidi k hovoru, vyjdou vám vstøíc s dùvìrou. 

2. Podrobte své vlastní nápady testu otázek, který vám je po-
mù�e uhladit a vybrousit. Zeptejte se druhých napøíklad: �Co si 
myslíte o tomto návrhu?" Nebuïte dogmatiètí. Nikdy nehlásejte 
my�lenku, jako by byla neomylná. Proveïte nejdøív nìkolik in-
formativních prùzkumù, zjistìte, jak va�i kolegové nebo partneøi 
na my�lenku reagují. Kdy� to udìláte, je tu velká �ance, �e vá� 
nápad dozná viditelného zlep�ení. 

3. Koncentrujte se na to, co vá� partner v rozhovoru øíká. Na-
slouchání znamená, �e necháte vyøèené my�lenky proniknout do 
svého vìdomí. Lidé se èasto jen tváøí jako by naslouchali, ale ve 
skuteènosti èekají jen na to, kdy se druhý odmlèí a oni se budou 
moci chopit slova. Soustøeïte se na výpovìdi ostatních. Vyhod-
nocujte je. Roz�íøíte tak své vìdomí. 

Nechte se stimulovat 
Stále víc významných univerzit nabízí �kolící programy pro ma-
na�ery a vy��í úøedníky. Velký u�itek tìchto programù nespoèívá 
v tom, �e by tu úèastníkùm byla pøedávána hotová pravidla efek-
tivnìj�ího vedení podnikù, ale v tom, �e v nich mají pøíle�itost 
vyjadøovat a vymìòovat si nové my�lenky. Úèastníci tedy získávají 
hlavnì stimulaci a podnìty. 

Úèetníkterý prodával nemovitosti 
Mladý úèetní z jedné továrny na barvy mi vyprávìl o velmi úspì�-
ném podnikání, k nìmu� byl povzbuzen nápady druhých. 

�Jednoho dne mì mùj známý makléø s nemovitostmi pozval na 

86 



obìd, který poøádala skupina lidí zabývajících se touto èinností. 
Pøi jídle hovoøil jeden star�í pán, místní pamìtník, na téma: 

,Pøí�tích dvacet let.' Pøedpovídal, �e na�e mìsto dál poroste a bude 
se roz�iøovat do dnes venkovských oblastí v okolí. Pøedvídal, �e 
vznikne poptávka po malých pozemcích o jednom nebo dvou hek-
tarech, které jsou dost velké pro postavení bazénu, zalo�ení za-
hrady, chov koní a pìstování jiných koníèkù. 

Øeè tohoto mu�e mì fascinovala. Popisoval pøesnì pøání, které 
jsem choval u� del�í dobu. V následujících dnech jsem se vyptával 
pøátel, co soudí o my�lence, �e by nìkde vlastnili dvouhektarový 
kus zemì. V�ichni do jednoho odpovídali stejnì: ,To by bylo 
skvìlé!' 

Pøemý�lel jsem o vìci dál a zkoumal jsem, jaký bych z tohoto 
nápadu mohl mít zisk. Jednoho dne jsem na�el øe�ení. Proè ne-
koupit farmu a nerozdìlit ji na parcely? Øekl jsem si, �e pozemek 
bude v relativnì malých parcelách pravdìpodobnì hodnotnìj�í. 

Tøicet pìt kilometrù od centra mìsta jsem na�el dost zpusto�e-
nou dvacetihektarovou farmu, která stála osm a pùl tisíce dolarù. 
Koupil jsem ji, zaplatil tøetinu a s majitelem se dohodl o hypotéce 
na zbývající sumu. 

Dal�í akcí bylo, �e jsem na místech bez stromù zasázel mladé 
borovice. Jeden obchodník s nemovitostmi, který podle mého ná-
zoru rozumí své vìci, mi toti� øekl: ,Lidé si dnes pøejí hodnì stro-
mù. 1 Chtìl jsem svým budoucím zájemcùm ukázat, �e jejich po-
zemek bude za nìkolik let nádhernì zalesnìn. 

Pak jsem si nechal tìch dvacet hektarù odbornì rozparcelovat 
na deset pozemkù po dvou hektarech a mohl jsem zaèít s prodejem. 
Obstaral jsem si mno�ství adres mladých vedoucích pracovníkù 
v na�em mìstì a zahájil jsem dopisovou kampaò. Upozornil jsem 
adresáty, �e za celé tøi tisíce dolarù, co� je cena malé parcely ve 
mìstì, mohou získat velký pozemek. Kromì toho jsem vylíèil mo�-
nosti zdej�ího vyu�ití volného èasu, zotavení a zdravého �ivota. 

V prùbìhu �esti týdnù jsem v�echny pozemky prodal, aèkoliv 
jsem se tomuto projektu vìnoval jen o veèerech a o víkendech. 
Proto�e jsem za deset pozemkù dostal tøicet tisíc dolarù a výdaje 
pøedstavovaly asi deset tisíc (získání pùdy, vymìøování, reklama 
a ve�keré poplatky), dosáhl mùj zisk témìø dvaceti tisíc dolarù. 

Uspìl jsem, proto�e jsem naslouchal my�lenkám inteligentních 
lidí. Kdybych byl nepøijal pozvání na obìd, nikdy by mùj rozum 
tento úspì�ný plán na výnosný obchod nevypracoval." 
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Nechte se du�evnì povzbudit 

Existuje hodnì mo�ností du�evního povzbuzení, ale já vám tu 
nabídnu dvì, které lehce zabudujete do svého �ivotního schématu. 
První: Setkávejte se pravidelnì s pøíslu�níky alespoò jednoho obo-
ru, kteøí vám mohou poskytovat podnìty pro va�e vlastní povo-
lání. Vyhledávejte bli��í kontakty s jinými lidmi orientovanými 
na úspìch. Velmi èasto slýchám: �Dnes v poledne, pøi té èi oné 
schùzce jsem dostal skvìlý nápad." Nebo: �Bìhem vèerej�ího se-
tkání mì napadlo..." Myslete na to, �e rozum, který stravuje jen 
sám sebe, je podvy�ivený, slábne a ztrácí schopnost produkovat 
tvoøivé a progresivní my�lenky. Podnìty druhých jsou vynikající 

^du�evní potravou. 
Druhá: Setkávejte se pravidelnì s pøíslu�níky alespoò jednoho 

oboru, který je va�emu vlastnímu povolání velmi vzdálený. Spojení 
s lidmi jiných oborù roz�iøuje va�e my�lení a zostøuje vá� jgolitecl 
na souvisIostrBudete selíTvit, jaFT)dìle"bndeTH�B my�lení diky 
pravidelným setkáním s lidmi �cizích" povolání. 

Nápady musejí být rozvíjeny... 

Nápady jsou plody na�eho my�lení. Ale aby mìly cenu, je tøeba 
je také sklízet a u�ívat jich. 

Dub vyprodukuje ka�dý rok �aludy, jejich� poèet by staèil pro 
zalo�ení lesíka pozoruhodné velikosti. Ale z tìchto semen se prav-
dìpodobnì uchytí jen jedno nebo dvì. Jsou tu jednak veverky, 
které si dìlají nárok na nejvìt�í èást �aludù a pak je tu tvrdá pùda 
pod stromem, která brání vzklíèit tìm zbylým. 

Právì tak je to s nápady. Jen velmi málo je jich nosných. Kromì 
toho se velmi lehce kazí. Vìt�inu z nich vám zkazí negativnì myslící 
lidé. Nápady vy�adují zvlá�tní zacházení od okam�iku vzniku a� 
k jejich pøevedení do praktického zpùsobu my�lení. Pou�ívejte 
proto následující tøi metody k rozvíjení a zu�itkování svých ná-
padù. 
� Nenechte své nápady uniknout. Zapisujte si je. Ka�dý den 
V�nflcne spousta dnhrvch my�lenek^ které rychle zmizí, proto�e je 
nikdo nezaznamená. Pamì� je �patný sluha, kdy� má uchovávat 
�T�ivii nápady. Zapi�te si okam�itì ka�dou my�lenku, která vás 
napadne. Lidé s plodným a tvoøivým duchem vìdí, �e dobrý nápad 
se mù�e zrodit kdekoliv a kdykoliv. Nepøipus�te, aby va�e nápady 
upadly v zapomnìní. Tím vlastnì nièíte plody svého my�lení. 
Pevnì je uchopte. 
� Projdìte si pozdìji své zaznamenané nápady a uchovávejte je 
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na jednom místì. Studujte svùj archiv nápadù pravidelnì. Pøi 
tìchto prohlídkách mù�ete nìkteré my�lenky z dobrých dùvodù 
vyøadit jako bezcenné. Ale dokud má ten který nápad vyhlídky 
na uskuteènìní - schovejte si ho. 
� Podporujte slibný nápad. Rozvíjejte ho a pøemý�lejte o nìm. 
Konfrontujte ho s jinými podobnými. Ètìte v�echno dostupné, 
co souvisí s va�í my�lenkou. Zkoumejte svùj nápad ze v�ech úhlù 
pohledu. A kdy� dozraje, pou�ijte ho pro sebe, pro svou práci, 
pro svou budoucnost. 

... a formulovány 
Kdy� si architekt vymyslí novou budovu, zhotoví její skicu. Kdy� 
má reklamní pracovník nápad na novou televizní reklamu, na-
kreslí sérii obrázkù, která naznaèí, jak by mìl vypadat hotový 
program. Spisovatelé mají své nápady v prvních návrzích. 

Formulujte svùj nápad na listu papíru. Jsou pro to dva dùvody. 
První: Jestli�e nápad dostane názornou podobu, mù�ete se na nìj 
skuteènì podívat. Druhý: Poznáte, co mu je�tì chybí a jak by mìl 
být vybrou�en. Ka�dý nápad musí být kromì toho nìkomu �pro-
dán", napøíklad zákazníkùm, kolegùm, nadøízeným, pøátelùm 
nebo investorùm - jinak nemá �ádnou cenu - a v písemné formì 
se lépe uplatní. 

Minulé léto mì nav�tívili dva poji��ovací agenti a oba chtìli 
zmìnit mou �ivotní pojistku - samozøejmì k mému prospìchu. 
Oba slíbili, �e znovu pøijdou s plánem na provedení nutných zmìn. 

První z nich mi svùj návrh pøednesl výhradnì ústnì. Mnoha 
slovy vyjádøil, co je pro mì bezpodmíneènì nutné. Ale brzy jsem 
byl zmaten, proto�e mluvil o daních, opcích, sociálních jistotách 
a v�ech tìch technických podrobnostech poji��ovacího programu. 
Upøímnì øeèeno, nepøesvìdèil mì a já jsem nakonec odmítl. 

Druhý zástupce poji��ovny pøistoupil k vìci jinak. Pøinesl svá 
doporuèení na papíøe, v�echny podrobnosti tu byly zaneseny ve 
formì diagramù. Pochopil jsem jeho návrhy bez námahy a rychle, 
proto�e jsem je pøed sebou doslova vidìl. Pøesvìdèil mì a já jsem 
nechal zmìny provést. 

Rozhodnìte se. �e své nápady pøevedete do prodejné fprmy_ 
Napsaná fiebó jinak obrazovì ztvárnìná my�lenka má nepomìrnì 
vìt�í sílu pøesvìdèivosti ne� jen ústnì pøednesená. 

^Sj�oubor cest k tvoøivému my�lenL - *> 

íl( Nìv te, �eje vìc proveditelná. Kdy� uvìøíte, �e nìco doká�ete, 
^ u k á � e vám rozum cesty k realizaci. Víra v øe�ení k nìmu urovná 
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^ ^ e s t u . Odstraòte ze svých my�lenek i øeèi výrazy �nemo�né", 
' , to nejde", �neproveditelné", �nestojí za pokus". 
2. I Nepøipus�te, aby vá� rozum ochromilo tradièní my�lení. Buïte 

otevøeni novým my�lenkám. Experimentujte. Pokou�ejte sejít 
novými cestami. Buïte progresivní ve v�em, co dìláte. 

3. I tejte se dennì sami sebe: �Jak dosáhnu nìèeho lep�ího?" Vy-
lep�ování vlastní osoby nemá hranic. Kdy� si tuto otázku po-
lo�íte, napadnou vás rozumné odpovìdi. 

4. Jtejte se: �Jak doká�u víc?" Výkonnost je skuteènì stavem vì-
i lomí. Otázka uvede vá� rozum do pohybu a ten vám naznaèí 
íápadité mo�nosti. 

5. kviète se v dotazování a naslouchání. Tím získáte surovinu, 
cterá vám dopomù�e ke správnému rozhodování. Je to sku-
teènì tak: Velkoryse myslící lidé se zabývají hlavnì naslouchá-
ním a malichernì myslící lidé hlavnì mluvením. 
Roz�iøujte svùj obzor. Nechte se inspirovat. Pìstujte styk s lid-
mi, kteøí vás pøivádìjí k novým nápadùm a pomáhají vám najít 
cesty k jejich provedení. Stýkejte se s lidmi, kteøí mají jiné pra-
covní a spoleèenské zájmy ne� vy. 
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KAPITOLA 6 

JSTE TÍM, CO SI O SOBÌ MYSLÍTE 

Va�e my�lení urèuje va�e chování 
Lidské chování nás èasto staví pøed hádanky. Zamysleli jste se 
nìkdy nad tím, proè se prodavaèi a prodavaèky jednoho zákazníka 
zdvoøile dotazují na jeho pøání a jiného prakticky ignorují? Proè 
mu� jedné �enì otevøe a pøidr�í dveøe a jiné ne? Nebo proè pod-
øízený ochotnì splní pøíkazy jednoho nadøízeného, ale jen s pøe-
máháním vykoná to, co po�aduje druhý? Nebo proè jednomu 
èlovìku pozornì nasloucháme a jinému ne? 

Rozhlédnìte se kolem sebe. Zjistíte, �e s urèitými lidmi je za-
cházeno jako s kumpány, jiní jsou automaticky titulováni �mi-
lostivá paní" nebo �vá�ený pane" a zdvoøile obsluhováni. Pozo-
rujte lidi ve svém okolí a uvidíte, �e nìkteøí vzbuzují respekt 
a obdiv, jiní vùbec ne. 

Podívejte se dùkladnìji a poznáte, �e lidé, kteøí vzbuzují respekt, 
jsou také tìmi nejúspì�nìj�ími. 

Jaké je vysvìtlení? Lze ho vyjádøit jedním slovem: My�lení. Dù-
vodem je my�lení. Ostatní lidé v nás vidí to, co v sobì vidíme 
sami. Jedná se s námi tak, jak si podle na�eho vlastního mínìní 
zasluhujeme. 

Na�e my�lení je skuteènì dùvodem. Kdy� se èlovìk bez ohledu 
na kvalifikaci pokládá za ménìcenného, pak je ménìcenný, pro-
to�e my�lení urèuje chování. Èlovìk, který se cítí ménìcenný, jedná 
podle toho a �ádné nátìry, maskování ani pøetváøka nemohou 
nadlouho zakrýt jeho pøesvìdèení. Kdo se pova�uje za bezvýznam-
ného, je bezvýznamný. 

Naproti tomu èlovìk, který se cítí schopen provést jistý úkol, 
skuteènì schopný je. 

Chceme-li být významní, musíme takoví být nejdøív ve svých 
my�lenkách. Musíme si skuteènì myslet a v"!it, �e jsme významní, 
pak si to budou myslet a vìøit tomu i ostatní. 

Takový je logický postup: Va�e my�lení urèuje va�e chování. 
Va�e chování zase urèuje, jak na vás reagují druzí. 

Jednotlivé stupínky va�eho programu cesty k úspìchu se v pod-
statì dají zvládnout velmi prostì. A je také jednoduché získat 
úctu. Aby se vám to podaøilo, musíte si nejdøív myslet a vìøit, �e 
si úctu zaslou�íte. A èím víc úcty máte sami k sobì, tím víc vám 
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jí budou prokazovat ostatní. Vyzkou�ejte si tento princip. Poci�ujete 
nìjakou úctu k pijanovi? Urèitì ne. Proè ne? Proto�e si nevá�í sám 
sebe. Z nedostatku sebeúcty pøipou�tí svou tìlesnou i du�evní zkázu. 

Sebeúcta se projevuje ve v�em, co dìláme. Vìnujme se tedy je-
nom tìm vìcem, které nám pomáhají posilovat sebeúctu a následnì 
nám mohou získat více úcty druhých. 

Výrazný zevnìj�ek vám pomáhá ve výrazném my�lení 
Nezapomeòte, �e vá� vzhled �hovoøí". Starejte se o to, aby o vás 
referoval jen pozitivnì. Nikdy nevycházejte z domu, pokud nejste 
pøesvìdèeni, �e vá� zjev odpovídá tomu, èím byste chtìli být. 

Jeden z nejvýsti�nìj�ích reklamních sloganù, které kdy byly vy-
ti�tìny, znìl: �Oblékejte se správnì. Nemù�ete si dovolit to nedì-

lat!!! Tento slogan by si zaslou�il vyvì�ení ve v�ech kanceláøích, 
veøejných prostorách, oblékárnách a �kolách. Stojí to tak málo, 
vypadat solidnì. Zjednodu�te si reklamní heslo takto: �Správné 
obleèení se v�dy vyplatí." Dodejte význam svému zevnìj�ku a to 
vám pomù�e k významnému my�lení. 

Pou�ívejte odìv jako nástroj k pozvednutí nálady a k budování 
sebedùvìry. Jeden starý profesor psychologie nám studentùm 
kdysi pøi pøípravách na závìreèné zkou�ky radil: �Obléknìte se 
na tuto dùle�itou zkou�ku obzvlá�� peèlivì. Kupte si novou kra-
vatu. Nechte si pøe�ehlit oblek. Vyle�tìte si dokonale boty. Dodejte 
si �viháckého vzhledu, proto�e vám to pomù�e i svi�nì myslet." 

Tento profesor nepochybnì psychologii rozumìl! Nepodléhejte 
klamu: Vá� zevnìj�ek skuteènì ovlivòuje vá� du�evní vnitøní �ivot. 
Vá� vnìj�í vzhled má vliv na to, jak myslíte a cítíte. 

David - osamìlý skaut 
Podle mých informací prodìlají v�echny dìti urèité stadium, které 
bychom mohli nazvat �kloboukové". To znamená, �e pou�ívají 
klobouky k tomu, aby se identifikovaly s osobou, která jim im-
ponuje. 

A� do smrti si zapamatuji kloboukovou epizodu, kterou jsem 
za�il s vlastním synem Davidem. Jednoho dne se chtìl bezpod-
míneènì stát osamìlým skautem, ale nemìl skautský klobouk. 

Pokou�el jsem se mu namluvit, �e by pøece mohl pou�ít jiný 
klobouk. On ale okam�itì namítl: �Ale tati, bez skautského klo-
bouku pøece nemohu p!emý�let jako osamìlý skaut." 

Nakonec jsem se vzdal a koupil jsem mu vytou�ený klobouk. 
Není snad tøeba zdùrazòovat, �e od chvíle, kdy si klobouk nasadil, 
skuteènì byl osamìlým skautem. 
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Na tuto pøíhodu vzpomínám èasto, proto�e prozrazuje tolik 
0 pùsobení vnìj�ího vzhledu na my�lení. Kdo byl na vojnì, ten 
dobøe ví, �e kdy� má èlovìk na sobì uniformu, pak myslí a cítí 
jako voják. A �ena jde obzvlá�� ráda na veèírek, kdy� je k této 
pøíle�itosti vhodnì obleèena. 

Právì tak se mana�er cítí víc mana�erem, kdy� má na sobì 
odpovídající oblek. Jeden obchodní zástupce to vyjádøil takto: 
�Nemohu mít pocit úspì�ného èlovìka - a to bych mìl mít, abych 
mohl uzavírat velké smlouvy -, pokud si nejsem jistý, �e tak vy-
padám." 

Vá� zevnìj�ek �hovoøí" - k vám i k ostatním 
Vá� zevnìj�ek �hovoøí" k vám, ale nejen k vám samotným, nýbr� 
1 k ostatním. Spoluurèuje to, co si o vás va�e okolí myslí. Teorie 
sice øíká, �e je tøeba hledìt do du�e a rozumu èlovìka a ne na 
jeho �aty, ale v praxi vás lidé hodnotí podle zevnìj�ku. Vá� zjev J 
je prvním podkladem k hodnocení a právì první dojmy pøetrvávají 1 
a� nepøimìøenì dlouho. 

V jistém supermarketu jsem pøed lety vidìl na jednom pultu 
hrozny, u kterých byla cena patnáct centù za libru. U vedlej�ího 
pultu byla nabídka na pohled stejných hroznù, které byly ulo�eny 
v ko�íècích z umìlé hmoty a cena byla: dvì libry za pìtatøicet centù. 

Ptal jsem se prodavaèe, jaký je rozdíl mezi hrozny a proè jsou 
dvì libry tìch druhých o pìt centù dra��í. 

�Rozdíl je v balení," odpovìdìl prodavaè. �Mohu vám øíct, �e 
prodáme pøibli�nì dvakrát víc hroznù v ko�íècích. Vypadají lépe." 

A to je rozhodující: Èím je lep�í obal, tím lépe if pnjírn^n 
V�imnìte si nìkdy toho, komu je v restauracích, v autobusech, 

v obchodech a na pracovi�tích prokazována nejvìt�í úcta a zdvo-
øilost. Lidé si èlovìka prohlédnou, rychle a èasto podvìdomì ho 
ohodnotí a pak s ním jednají odpovídajícím zpùsobem. U jednoho 
reagují hned napoprvé familiérním chováním a u jiného s respek-
tem a zdvoøilostí. ^^ 

Ano, zevn"j�ek hovo!í. Vnìj�í vzhled dobøe obleèeného èlovìka 
vyj3oyidá_^^ TrXadystojí významná 
osobnost - chytrá, úspì�ná a spolehlivá. K tomuto èlovìku je 

SÍOUZl si uctu." _ 
"Zevnìj�ek �patnì obleèeného mu�e hovoøí negativnì: �Tady je 

nìkdo, kdo to nikam nedotáhne. Je nedbalý, neschopný, bezvý-
znamný. Prùmìrný èlovìk, nic víc. Nezaslou�í si �ádnou zvlá�tní 
pozornost. Je zvyklý na �patné zacházení." 
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Vyu�ijte fínanènì toho, �e zaplatíte dvojnásobek 

Kdy� pøi svých kurzech pouká�u na to, �e je tøeba dbát na ze-
vnìj�ek, pøijde témìø v�dy stejná námitka: �Vìøím vám, �e je 
vzhled dùle�itý, ale já si nemohu dovolit �aty, ve kterých bych se 
skuteènì cítil dobøe a které by ovlivnily i pohled na mì." 

Tato otázka zamìstnává mnoho lidí a já jsem si nad ní také 
dlouho lámal hlavu. Odpovìï je jednoduchá: Kupujte si jen po-
lovièní mno�ství �atù, ale zapla�te za nì dvojnásobek^ 

Zapamatujte si lulo radu a jednejle podle ní. Dejte na ni pøi 
nákupu kloboukù, oblekù, �atù, bot, punèoch, pono�ek, kabátù 
- v�eho, co nosíte. Co se týká vzhledu, je kvalita mnohem dùle-
�itìj�í ne� kvantita. Pokud se budete dr�et této zásady, brzy zjistíte, 
�e va�e sebeúcta roste a rapidnì stoupá i úcta druhých k vám. 
Kromì toho poznáte, �e je i finanènì výhodné kupovat jen polo-
vinu odìvù a platit za nì dvojnásobek. 
� Va�e �aty vydr�í dvakrát déle, proto�e jejich kvalita je víc ne� 
dvojnásobnì vy��í a zpravidla je zjevná po celou dobu jejich no-
�ení. 
� Co koupíte, bude déle v módì. U lep�ího obleèení je to tak v�dy. 
� Dostanete lep�í rady. Kdy� kupujete nìco drahého, jsou na 
tom prodavaèi vìt�inou více zainteresováni a pomohou vám najít 
to pravé. 

Myslete na to: Vá� zevnìj�ek hovoøí k vám samotným a k va-
�emu okolí. Peèujte o to, aby øíkal: �Tady je èlovìk plný sebeúcty, 
významná osobnost." 
^ Jste vùèi druhým - ale pøedev�ím vùèi sobì - povinováni vy-
padat co mo�ná nejlépe. 
^ Jste tím, co si o sobì myslíte. Kdy� vás vá� zevnìj�ek opravòuje 
k my�lence, �e jste ménìcenní, pak opravdu jste. Kdy� vás vá� 
zevnìj�ek nabádá k malichernému my�lení, pak jste malicherní. 
Dopøejte nnhò rrt n^jlnpgf -whlefl a budete dobøejnvslgt 
i jednat^ 

� Vytvoøím nejvelkolepìj�í stavbu svìtal" 

Existuje dobrá anekdota o postoji tøí zedníkù k práci. Krátce ji 
pøipomenu. 

Tøí zedníkù se kdosi zeptal: �Co to dìláte?" První øekl: �Sta-
vím." Druhý odpovìdìl: �Vydìlávám tøi a pùl dolaru za hodinu." 
Tøetí vysvìtlil: �Já? No, já tvoøím nejvelkolepìj�í stavbu svìta." 

Z anekdoty nevysvítá, jak se tìmto zedníkùm daøilo v následu-
jících letech, ale co si myslíte vyl První dva zùstali se v�í pravdì-
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podobností tím, èím byli, toti� zedníky. Obìma chybìla fantazie 
a úcta k vlastní práci. Nic u nich nenapovídalo, �e by mohli do-
sáhnout vìt�ího úspìchu. 

Ale zedník, který sám sebe vidìl jako stavitele nejvelkolepìj�í 
stavby svìta, urèitì nezùstal zedníkem. Na to mù�ete vsadit v�ech-
no, co máte! Snad se stal polírem, stavebním podnikatelem nebo 
architektem. V ka�dém pøípadì to dotáhl daleko. Proè? Proto�e 
tomu odpovídalo jeho my�lení. Tøetí zedník byl naladìn na my�-
lenkové kanály, které mu pøipravily cestu k seberealizaci. 

Postoj k práci 
Postoj èlovìka k práci prozrazuje mnoho o nìm a jeho schopnosti 
rozvíjet se tak, aby mohl pøevzít vìt�í zodpovìdnost. 

Jeden mùj pøítel, který vede zprostøedkovatelskou agenturu, mi 
nedávno vykládal: �U ka�dého uchazeèe, který by pøicházel 
v úvahu pro na�eho zákazníka, pozorujeme, jaký postoj má ke 
své souèasné práci. Pøíznivým Hnj^^m na nás pf^ohí H j�P ' ] " 
kláda své momentální místo za dùle�ité^jjcdv� se mu tam tøeBaT 
òìconelíbí. ~ � ~ � _ _ 
~PTocfTo je prosté: Pokud uchazeè vidí své souèasné místo jako 

významné, je to �ance, �e bude py�ný i na své dal�í úkoly. Existuje^ 
neuvìøitelnì tìsná souvislost mezi úctou èlovìka k práci a jeW 
pracovním vyKonem." ~ 

Právì tak jako z va�eho zevnìj�ku, mohou nadøízení, kolegové 
a podøízení velmi mnoho vyèíst z va�eho pomìru k práci. 

Jak vás vidí okolí 
Pøed nìkolika mìsíci jsem se se�el se známým, který je personálním 
�éfem jedné velké firmy na výrobu pøístrojù. Hovoøili jsme o jeho 
systému �vedení osobních knih" a o poznatcích, které z nìj vy-
vozuje. 

�V nevýrobní sféøe máme osm set zamìstnancù," zaèal. 
�V rámci na�eho systému hovoøíme já a mùj asistent jednou za 
pùl roku s ka�dým z nich. Na�ím úmyslem je dozvìdìt se, jak 
mù�eme lidem pomoct. To pokládáme za dùle�ité, proto�e ka�dý, 
kdo pro nás pracuje, je dùle�itý. Jinak by nebyl na na�í výplatní 
listinì. 

Bráníme se pokládat lidem pøímé otázky a povzbuzujeme je, 
aby hovoøili o èem chtìjí. Jde nám o to, dozvìdìt se jejich upøímné 
dojmy. Po ka�dém rozhovoru vyplníme na�e formuláøe o postojích 
dotyèného ke zvlá�tním aspektùm jeho místa. 

Teï vám prozradím základní poznatek: Na�e zamìstnance je 
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mo�né na základì jejich postoje k práci rozdìlit na dvì kategorie. 
Pøíslu�níci první skupiny mluví pøevá�nì o firemní politice se 

zøetelem na dovolenou v nemoci, zvlá�tní volna, penzijní plány 
a dal�í sociální zabezpeèení. Ptají se, co dìláme pro zlep�ení pro-
gramu poji�tìní a jestli budou pøí�tí bøezen opìt vyzváni k práci 
pøesèas. Hovoøí také hodnì o nepøíjemných stránkách své práce, 
napøíklad o vlastnostech, které se jim nelíbí u kolegù. Èlenové 
této skupiny - a to je témìø osmdesát procent v�ech zamìstnancù 
- vnímají své postavení jako jistý druh nutného zla. 

Pøíslu�níci druhé skupiny vidí své místo jinýma oèima. Jde jim 
o budoucnost, chtìjí konkrétní poukazy na to, jak co nejrychleji 
dosáhnout pokroku. Neèekají, �e jim dáme nìco jiného ne� �anci. 
Zamìstnanci této skupiny pøemý�lejí ve vìt�ím rámci. Èasto pøi-
cházejí se zlep�ovacími návrhy. A pova�ují na�e rozhovory za kon-
struktivní. Lidé z první skupiny mají naopak pocit, �e ná� systém 
vedení osobních knih není nic jiného ne� vymývání mozkù. Proto 
jsou vìt�inou také rádi, kdy� rozhovory skonèí. 

Mám tak mo�nost zkoumat, jaký význam pro úspìch v zamìst-
nání má pomìr k práci. Doporuèení k pový�ení, ke zvý�ení platu 
nebo ke zvlá�tním výhodám jsou bezprostøedními nadøízenými 
dotyèných pracovníkù v�dycky nejdøív smìrována ke mnì. Témìø 
výhradnì se tato doporuèení týkají osob z druhé skupiny. A pro-
blémy zapøíèiòují skoro bez výjimky lidé z první skupiny. 

Nejvìt�í výzvou v mé práci je pokus dostat lidi z první do druhé 
skupiny. To vùbec není jednoduché, proto�e èlovìku nemù�ete 
pomoct, dokud nepova�uje své postavení za dùle�ité a nesmý�lí 
o nìm pozitivnì." 

Tady je konkrétní dùkaz pro tvrzení, �e jste tím, co si o sobì 
myslíte a k èemu vás vede síla va�eho my�lení. Kdy� si budete 
myslet, �e jste slabí, �e vám chybìjí nepostradatelné schopnosti, 
�e patøíte k outsiderùm, �e nejste prvotøídní - jste odsouzeni k prù-
mìrnosti. 

Radìji si myslete: Jsem d#le�itý. Mám v�e, co je t!eba. Umím 
pracovat prvot!ídn". Moje práce je d#le�itá. Kdy� budete myslet 
tímto zpùsobem, vá� úspìch je zaruèený. 

Klíè k dosa�ení toho, co si pøejete, je ve va�em pozitivním postoji 
k vlastní osobì. Jediným skujecným^ál^dem, któ 
l iHeTaby-^T^^ jsou va�e èiny. A va�e èiny jsou 

% øízené my�lením. Jsou-Jakové, j a t é jsou ve va�í mysli. 

Jak byste se rozhodli? 
Pøeneste se na nìkolik okam�ikù do pozice vedoucího pracovníka 
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a rozhodnìte se, kterého ze zamìstnancù byste navrhli na pový�ení 
nebo na platový postup: 
� Sekretáøku, která vyu�ívá ka�dé nepøítomnosti �éfa ke ètení 
èasopisù nebo sekretáøku, která v tomto pøípadì vyøizuje drobné 
zále�itosti a tím svému nadøízenému ulehèuje práci? 
� Zamìstnance, který øíká: �Kdykoliv mohu mít jiné místo. Jestli 
se vám nelíbí, jak vyøizuju svou práci, tak prostì odejdu," nebo 
jiného, který konstruktivnì pøijímá kritiku a poctivì se sna�í zlep-
�it kvalitu své práce? 
� Obchodního zástupce, který zákazníkovi øíká: �Ale já dìlám 
jen to, co mi bylo naøízeno. Dostal jsem pokyn, abych vás nav�tívil 
a zeptal se, jestli nìco nepotøebujete," nebo zástupce, který dává 
zákazníkovi najevo, �e se dostavil výhradnì proto, aby mu po-
mohl? 

Není z toho jasnì patrné, proè tolik lidí za celý svùj �ivot ne-
postoupí kupøedu? Brání jim v tom jen jejich my�lení. 

I poslíèci mohou být u�iteèní 
Jeden reklamní mana�er mi líèil, jaký neformální trénink provádí 
jeho firma k �zapracování" nových, nezku�ených lidí. 

�V rámci na�í firemní politiky pova�ujeme za nejlep�í poèáteèní 
�kolení napøíklad to, �e zamìstnáme mladého mu�e - vìt�inou 
absolventa univerzity - nejdøív jako poslíèka. Samozøejmì si ne-
myslíme, �e k pøená�ení po�ty z jedné kanceláøe do druhé èlovìk 
potøebuje ètyøi roky studia. Na�ím zámìrem je seznámit tak no-
vého spolupracovníka co mo�ná nejrychleji s nejrùznìj�ími pra-
covními postupy a vnitøní strukturou na�í reklamní agentury. Po 
relativnì krátké dobì adaptace jsou mu pøidìleny normální úkoly. 

Nìkdy se stává, �e mladému mu�i pøipadá rozná�ení po�ty ne-
dùle�ité a poni�ující, aèkoliv mu dùvody jasnì vylo�íme. Kdy� 
k tomu dojde, pak víme, �e jsme zvolili nepravého èlovìka. Pokud 
není schopen vidìt, �e jeho role poslíèka je nutným a praktickým 
krokem k dùle�itým úkolùm, nemá v agenturním obchodì �ádnou 
budoucnost." 

Tady se jasnì ukazuje, �e výkon, kterého èlovìk dosahuje ve 
svém souèasném postavení, je rozhodující pro postup do pozic, 
na nì� je kladena vìt�í odpovìdnost. 

Z tohoto postøehu mù�eme vyvodit dal�í dùle�itý poznatek: Èlo-
vìk, který je pøesvìdèen o dùle�itosti své práce, rozvíjí nepochybnì 
nápady, které postupnì jeho práci vylep�ují. A lep�í práce znamená 
nepochybnì èastìj�í povy�ování, vìt�í plat, vìt�í úctu a pøedev�ím 
vìt�í spokojenost. 
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Touha napodobovat 

V�ichni jsme si u� v�imli, �e dìti rády pøejímají chování, zvyky, 
strachy a záliby svých rodièù. A� se jedná o oblíbená jídla, jednání 
v urèitých situacích, církevní a politické názory, je dítì zrcadlovým 
obrazem svých rodièù, vychovatelù nebo svých vzorù, proto�e se 
uèí napodobováním. 

A to samé dìlají i dospìlí! Lidé po celý �ivot imitují své bli�ní. 
Napodobují své nadøízené, rùzné osobnosti a jejich my�lení i èiny 
jsou tìmito osobami ovlivòovány. 

To si mù�ete snadno ovìøit. Sledujte jednoho ze svých pøátel 
a osobu, pro kterou pracuje; pak si zaznamenejte podobnosti v je-
jich my�lení a jednání. 

Nìkteré z vìcí, které vá� pøítel u svého �éfa napodobuje, budou 
mo�ná: zpùsob vyjadøování, výbìr slov, zpùsob kouøení cigaret, 
oblékání, mimika a gestikulace. Existuje samozøejmì mno�ství 
dal�ích pøíkladù. 

Jinou mo�ností k takovému pozorování je srovnání chování 
zamìstnancù a jejich �éfa. Jestli�e je �éf nervózní, napjatý nebo 
znepokojený, vykazují toho dne jeho spolupracovníci podobné 
chování. Kdy� je �éf naopak dobøe naladìný, platí to i pro jeho 
podøízené. 

Probuïte nad�ení 

Úspì�ní lidé mají jistou spoleènou vlastnost: nad�ení. U� jste si 
v�imli, �e anga�ovaný prodejní personál obchodního domu ve vás 
jako v zákaznících mù�e vzbudit nad�ení pro jisté zbo�í? Nebo 
u� jste postøehli, jak pozorné a nad�ené posluchaèe má øeèník 
plný entuziazmu? Pokud jste naplnìni nad�ením, budou takoví 
i lidé ve va�em okolí. 

Jak vzniká nad�ení? Základní krok je prostý: Myslete na vìci 
s nad�ením. Vyvolejte v sobì optimistický progresivní pocit: �Tato 
vìc je bájeèná, stoprocentnì za ní stojím." 

Jste tím, co si myslíte. Myslete nad�enì a budete nad�ení poci-
�ovat. Buïte plni entuziazmu pøi pohledu na èinnosti, které jsou 
pøed vámi a zachováte si kvalitativnì vysoký výkon. Spolupra-
covníci se va�ím nad�ením nakazí a budou pracovat prvotøídnì. 

Kdy� ale jednáte negativnì, kdy� svou firmu ��idíte" o èas, 
materiál a dal�í drobnosti, co pak mù�ete oèekávat od svých spolu-
pracovníkù? 

Je�tì z dal�ího dùvodu byste mìli vzhledem k va�emu postavení 
myslet správnì a pøíkladnì: Va�i nadøízení vás hodnotí podle kva-
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lity a kvantity pracovního pøíspìvku, který dostanou od vás a va-
�ich spolupracovníkù. Proto byste se mìli sna�it vystupovat pøí-
kladnì hlavnì pozitivním postojem ke své práci. 
� Demonstrujte v�dy pozitivní pøístup ke svým úkolùm, aby se 
va�i podøízení mohli podle vás orientovat. 
� Ptejte se cestou na své pracovi�tì: �Jsem v ka�dém smìru tak 
cenný, aby mì ostatní mohli napodobovat? Jsou v�echny mé zvyky 
takové, �e bych je rád vidìl u svých podøízených?" 

Dodejte si pocit, �e jste nejlep�í 
Pøed nìkolika mìsíci mi jeden prodejce automobilù líèil úspì�nou 
techniku, kterou si sám vymyslel. Zní velmi rozumnì, posuïte 
sami. 

�K mým povinnostem patøí volat pøípadným zájemcùm o koupi 
a sjednávat s nimi pøedvádìcí termíny," zaèal mladý mu�. �Tele-
fonáty mi dennì zaberou asi dvì hodiny. Kdy� jsem pøed tøemi 
lety zaèal prodávat auta, byly tyto telefonické hovory mým nej-
vìt�ím problémem. Byl jsem ostýchavý a plný zábran a na mém 
hlase v telefonu to muselo být znát. Pro lidi, kterým jsem volal, 
bylo jednoduché øíct mi, �e nemají zájem. 

Tenkrát s námi ka�dé pondìlí ráno dìlal vedoucí prodeje po-
rady. Po nich jsem byl v�dycky správnì naladìn a mìl jsem dobrý 
pocit. V pondìlí se mi daøilo sjednat víc pøedvádìní ne� v ostatní 
dny. Problém byl právì v tom, �e z pondìlního nad�ení zbylo jen 
málo na úterý a zbytek týdne. 

Pak jsem pøi�el na nápad: Kdy� mì vedoucí prodeje doká�e tak 
povzbudit a dodat mi odvahy, proè bych to nedokázal sám? Proè 
bych neumìl domluvit sám sobì pøed tím, ne� se dám do telefono-
vání? Hned jsem svùj nápad vyzkou�el. �el jsem do na�eho výstav-
ního prostoru a na�el jsem si prázdný vùz. Pak jsem pár minut 
mluvil sám se sebou. Øíkal jsem si: ,Jsem dobrý prodejce aut 
a budu nejlep�í. Prodávám dobrá auta a uzavírám dobré obchody. 
Lidé, kterým volám, potøebují auta, která jim chci nabídnout.' 

Toto ,samonabíjení' se od prvního okam�iku vyplácelo. Cítil 
jsem se tak dobøe, �e mì pøe�el strach z telefonátù a dokonce se 
mi do nich chtìlo. Teï u� si nesedám do aut, abych si domlouval, 
ale stále této techniky pou�ívám. Ne� vytoèím èíslo, uvìdomím 
si, �e jsem �pièkový prodavaè a mám nejlep�í výsledky. A také 
jich dociluji." 

To je dobrý nápad, �e? Abyste se dostali na �pièku, musíte mít 
pocit, �e tam jste. Domluvte si, dodejte si odvahy a uvidíte, o kolik 
se budete cítit silnìj�í a vìt�í! 
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Dodejte si odvahy 

Bìhem jednoho z mých posledních �kolících programù musel 
ka�dý z úèastníkù deset minut referovat na téma �Být vedoucí 
silou". Jeden z nich podal doslova �alostný výkon. Zøetelnì se 
mu tøásla kolena i ruce a nevìdìl, co chtìl øíct. Pìt nebo �est minut 
se pokou�el nesouvisle mluvit a pak se dokonale pora�ený posadil. 

Na konci denního programu jsem s ním pohovoøil a vyzval 
jsem ho, aby pøí�tí den pøi�el ètvrt hodiny pøed zaèátkem. 

Kdy� ráno dorazil, sedli jsme si, abychom probrali jeho referát. 
Prosil jsem ho, aby si co nejpøesnìji vzpomnìl, na co myslel v pìti 
minutách bezprostøednì pøed svým výstupem. 

�Hm, myslím, �e jsem myslel jen na svùj strach. Vìdìl jsem, �e 
se znemo�ním. Vìdìl jsem, �e to bude prù�vih. Øíkal jsem si: k d o -
pak jsem, �e si troufám mluvit o své vedoucí síle?' Pokou�el jsem 
se soustøedit na to, co budu øíkat, ale nebyl jsem schopný myslet 
na nic jiného ne� na blí�ící se debakl." 

�A pøesnì tady le�í øe�ení va�eho problému," øekl jsem. �Ne� 
jste �el hovoøit, u�tìdøil jste si poøádný du�evní výprask. Pøesvìdèil 
jste se, �e ztroskotáte. Je tedy divné, �e jste neobstál? Místo abyste 
si dodal odvahy, propadl jste strachu." 

Pak jsem pokraèoval: �Dne�ní kurz zaèíná za ètyøi minuty. Chci 
abyste udìlal toto. Promluvte sám k sobì a dodejte si odvahy. 
Jdìte do prázdné tøídy naproti a tam si nahlas øeknìte: ,Pronesu 
skvìlou pøedná�ku. Vím nìco, co ti ostatní musejí sly�et a já jim 
to chci øíct.' Opakujte si tyto vìty naléhavì a s pøesvìdèením. Pak 
pøijïte do pøedná�kového sálu a pøedneste svùj referát je�tì jed-
nou." 

Pøál bych si, abyste ten rozdíl sly�eli! Krátký povzbuzující hovor 
se sebou samým pomohl mladému mu�i tolik, �e pøednesl doko-
nalý referát. 

Nepìstujte tedy �ádné sebeponi�ující my�lenky, proto�e jste tím, 
èemu o sobì vìøíte. Pokládejte se za lep�í a budete lep�í. 

^Va�e osobní reklamní heslo " 

^ToirTl?taley^ nezadr�itelnì stoupá na �ebøíèku 
úspì�nosti. Tom se tøikrát dennì chválí ve své ��edesátivteøinové 
reklamì na Toma Staleyho", jak tomu sám øíká. Napsal si reklam-
ní slogan sám na sebe a nosí ho v náprsní kapse. Zní takhle: 

Tome Staleyi, seznam se s Tomem Staleyem, významným - sku-
te$n" významným èlovìkem. Tome, jsi velkoryse myslící èlovìk. 
Mysli tedy velkoryse za v�ech okolností. Má� spoustu schopností, 
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které ti umo�òují odvádìt prvotøídní práci, tak ji odvád"j. Tome, 
ty vìøí� ve �tìstí, pokrok a zdar. Hovoø tedy jen o �tìstí, hovoø 
o pokroku a zdaru. 
Má� spoustu elánu, Tome, velmi mnoho elánu. Nech tento elán 
pracovat pro sebe. Nic tì nemù�e zadr�et. 
Tome, úèastní� se dìní s nad�ením. Ukazuj své nad�ení. 
Vypadá� dobøe, Tome, a také se dobøe cítí�. Zùstaò takový, 
jaký jsi. Tome Staleyi, vèera jsi byl bájeèný a dnes bude� je�tì 
lep�í. Dej se do díla, Tome, kupøedu! 

Tom vìøí, �e mu jeho vlastní reklama pomohla stát se úspì�ným 
a dynamickým èlovìkem. Øíká: �Ne� jsem se zaèal sám pøed sebou 
chválit, pova�oval jsem se za právì tak ménìcenného, jako vìt�ina 
ostatních. Teï vím, �e mám v�e, co je tøeba k vítìzství a vítìzím. 
Budu v�dycky vítìzit." 

Sepi�te si také takovou vlastní reklamu. Urèete si své pozitivní 
vlastnosti, v�echny, kterými vynikáte nad ostatními. Ptejte se sami 
sebe: �Jaké jsou mé hlavní pøednosti?" A nebuïte v sebehodnocení 
skromní. 

Poznamenejte si tyto body na list papíru. Zapi�te si svùj osobní 
�reklamní slogan". Pøeètìte si je�tì jednou reklamní heslo Toma 
Staleye a v�imnìte si, jak Tom hovoøí s Tomem. Mluvte sami se 
sebou. Buïte velmi pøímí. Kdy� vyslovujete svou reklamu, nemys-
lete na nikoho jiného ne� na sebe. 

Pøeøíkejte si svou reklamu dennì alespoò jednou nahlas. Vy-
hledejte si k tomu místo, kde budete sami. Velmi pomáhá, kdy� 
pøi øeèi stojíte pøed zrcadlem. Opakujte svou reklamu nìkolikrát 
s plnou naléhavostí a rozhodností. Zapojte do øeèi celé tìlo. Nechte 
proudit krev v �ilách rychleji a nestyïte se být vá�niví. 

Pøeètìte si své reklamní heslo je�tì nìkolikrát dennì potichu. 
Ètìte ho, kdy� stojíte pøed vìcí, která vy�aduje va�i odvahu. Ètìte 
ho v�dy, kdy� jste pora�eni nebo zklamáni. Uchovávejte svou 
osobní reklamu tak, abyste ji mìli v�dy po ruce - a pou�ívejte ji! 

Hodnì lidí - pravdìpodobnì vìt�ina - se bude této technice 
vysmívat, proto�e nejsou ochotni uvìøit tomu, �e úspìch má svùj 
pùvod v øízeném my�lení. Neohlí�ejte se na úsudek tìchto lidí! 

Nejdùle�itìj�í body ve zkratce 
1. Dodejte si významného vzhledu. To vám pomù�e k význam-

nému my�lení. Vá� zevnìj�ek k vám hovoøí. Peèujte o to, aby 
posiloval va�i sebedùvìru. Vá� vzhled hovoøí také k ostatním. 
Zajistìte, aby øíkal: �Tady stojí významný èlovìk, je chytrý, 
úspì�ný a spolehlivý." 
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2. Pova�ujte svou práci za dùle�itou. Pokud toho docílíte, bude 
vá� rozum vysílat signály k jejímu zlep�ení. Kdy� budete svou 
èinnost pova�ovat za dùle�itou, budou to va�i podøízení na-
podobovat. 

3. Domlouvejte si nìkolikrát dennì. Zformulujte si �osobní re-
klamu". Pøipomínejte si pøi ka�dé pøíle�itosti, �e jste bájeèní 
lidé. 

102 



KAPITOLA 7 

ZVOLTE SI SPRÁVNÉ OKOLÍ A CESTUJTE 
�IVOTEM V PRVNÍ TØÍDÌ 

Èlovìk je produktem svého �ivotního prostøedí 
Èinnost va�eho rozumu je øízena va�ím vìdomím. Kdy� tedy ro-
zum jakýmkoliv zpùsobem pracuje pro vás, bere si svou �potravu" 
výhradnì z va�eho vìdomí. A podle toho, jak je va�e vìdomí utvá-
øeno, produkuje rozum my�lenky buï pozitivního nebo negativ-
ního druhu, které jsou spí� konstruktivní nebo zase destruktivní. 
Ale proè je na�e vìdomí právì takové, jaké je? 

Na�e vìdomí je - zjednodu�enì øeèeno - utváøeno na�ím okolím. 
A toto okolí se skládá z mnoha faktorù, které vìdomì nebo ne-
vìdomì vnímáme, pøijímáme, potlaèujeme nebo zpracováváme. 

Tyto faktory mohou být rùzné: lidé, které obdivujeme; lidé, 
které odmítáme; zvíøata a rostliny, které jsou na�emu srdci blízké; 
zvíøata a rostliny, které v nás vzbuzují odpor; krajiny, které nám 
rozjasòují náladu; krajiny, které nás deprimují; hudba, která nás 
vnitønì drásá; knihy, které v nás svými výpovìïmi vzbuzují nové 
my�lenkové proudy; události veøejného �ivota, s nimi� souhlasíme 
nebo události, které odsuzujeme. 

V�echno to a je�tì mnohem víc utváøí na�e vìdomí. A proto�e 
vìdomí tolik ovlivòuje na�e rozumové my�lení, mìli bychom po-
drobnì analyzovat �ivotní prostøedí, které nás ka�dý den �obklo-
puje" a vyzkoumat, jaký má na nás vliv. 

Va�e budoucí �ivotní prostøedí urèuje, èím budete 
Del�í styk s negativnì myslícími lidmi i u nás vyvolá negativní 
my�lení, tìsný kontakt s malichernì myslícími i nás pøimìje k ma-
licherným my�lenkám. Na druhé stranì známosti s lidmi velkých 
my�lenek zvy�ují úroveò na�eho my�lení a tìsné spojení se cti�á-
dostivými osobami vzbudí i na�i vlastní cti�ádost. 

Experti se shodli na tom, �e osobnosti, kterými jste dnes - vá� 
charakter, va�e snahy, vá� �ivotní postoj - jsou výsledkem va�eho 
dosavadního �ivotního prostøedí. Logicky lze tedy vyvodit, �e va�e 
budoucí �ivotní prostøedí urèí, jakým èlovìkem budete za pìt, deset 
nebo dvacet let. 

Je známé, �e se v prùbìhu mìsícù a let mìníte. Ale jak se zmìníte, 
to závisí na va�em budoucím �ivotním prostøedí. Co tedy mù�ete 
udìlat, aby vám va�e budoucí okolí pøineslo spokojenost a blaho? 
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Potlaèená fantazie a negativní propaganda 

Hlavní pøeká�kou na cestì k velkému úspìchu je pocit, �e pro nás 
jsou velké výkony nedosa�itelné. K tomuto pesimisticko-fatalis-
tickému postoji nás pøivádí mno�ství negativních sil, které zatla-
èují na�e my�lení na úroveò prùmìru. 

Abychom tìmto negativním silám porozumìli, musíme se vrátit 
do dìtství. Jako dìti jsme si pøedsevzali velké cíle. Jako velmi 
mladí jsme mìli velké plány, chtìli jsme dobývat neznámé svìty, 
být velkými osobnostmi, øídit dùle�ité úøady, podnikat vzru�ující 
a zajímavé vìci, stát se uznávanými a slavnými - prostì být,nej-
lep�ími a nejvìt�ími. A v na�í bla�ené nevìdomosti jsme mìli cestu 
k uskuteènìní tìchto snù jasnì pøed oèima. 

Ale co se stalo potom? Dlouho pøed tím, ne� jsme dosáhli vìku 
potøebného k uskuteènìní na�ich velkých cílù, jsme byli vystaveni 
mnoha negativním vlivùm. 

Ze v�ech stran jsme sly�eli, �e snít je hloupé, �e na�e nápady 
jsou �neproveditelné, po�etilé, naivní, hloupé", �e k velkým cestám 
je tøeba penìz, k tomu, aby èlovìk nìèeho dosáhl, je nutné ��tìstí 
nebo vlivní pøátelé", byli jsme �pøíli� mladí" nebo také �pøíli� 
staøí". 

Od dìtství jsme bombardováni negativní propagandou, která 
tvrdí: �Nemù�e� to nikam dotáhnout, tak to ani nezkou�ej." Tento 
nápor má za následek, �e mù�ete své známé rozdìlit pøibli�nì do 
tøí skupin. 

Skupina, která se úplnì vzdala 

Vìt�ina lidí je v nitru pøesvìdèena, �e nemá nutné pøedpoklady 
k úspìchu, �e opravdu velké výkony a skuteèné úspìchy jsou vy-
hrazeny druhým, kteøí mají �tìstí nebo jsou zvýhodnìni v nìjakém 
jiném ohledu. Tyto lidi poznáte snadno, proto�e vám svou situaci 
budou ob�írnì líèit a tvrdit, �e jsou �opravdu ��astni". 

Jeden inteligentní dvaatøicetiletý mu�, který ve svém jistém, ale 
prùmìrném postavení nemá mo�nost získat lep�í pozici, mi nedávno 
celé hodiny objasòoval, proè je ve svém místì tak spokojený. Racio-
nální vysvìtlení, které mi nabídl, bylo dobrým øeènickým výkonem. 
Ale sám sebe obelhával a dobøe to vìdìl. Ve skuteènosti si pøál, aby 
mohl pracovat v situaci, kde by mìl mo�nost rozvoje a rùstu. 

Tito lidé jsou opaèným extrémem tìch, kteøí stále mìní zamìst-
nání a hledají �pøíle�itosti". Vmanévrovat se racionálními vysvìt-
leními na slepou kolej, mù�e být stejnì �patné, jako bezcílnì se 
potloukat a èekat na to, a� jednou pøijde velká �ance. 
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Skupina, která se vzdala èásteènì 

Podstatnì men�í skupina lidí zaèíná svou dospìlost s èásteènou 
nadìjí na úspìch. Tito lidé se vyzbrojují, pracují a plánují. Ale 
pøibli�nì po deseti letech zaènou nará�et na pøeká�ky, konkurence 
na �pièkových pozicích jim pøipadá hroznì veliká a oni docházejí 
k závìru, �e vìt�í úspìch nestojí za námahu. 

Argumentují: �Vydìláváme víc ne� prùmìr a �ijeme lépe ne� 
prùmìr. Proè bychom se mìli stále vyèerpávat?" 

Lidé z této skupiny si ve skuteènosti vypìstovali mnoho strachù: 
strach ze selhání, strach ze spoleèenského neúspìchu, strach z ne-
jistoty, strach ze ztráty toho, èeho dosáhli. Nejsou spokojeni, pro-
to�e v nejtajnìj�ím nitru vìdí, �e se vzdali. Do této skupiny patøí 
mnoho chytrých, nadaných lidí, kteøí se rozhodli �ivotem jen pro-
lézat, proto�e mají strach vstát a bì�et. 

Skupina, která se nikdy nevzdá 

Lidé z této skupiny, kterých je dohromady jen jedno nebo dvì 
procenta, se nenechávají ovládat pesimismem, odmítají se sklo-
nit pøed stísòujícími silami a jen se plazit �ivotem. Místo toho 
�ijí a dýchají na výsluní. A proto�e dosahují nejvy��ích cílù, 
jsou také nej��astnìj�í. Pøíslu�níci této skupiny patøí k lidem 
s nejvy��ími výdìlky, stávají se hlavními prodejci, mana�ery, 
vedoucími pracovníky ve v�ech oborech. �ivot je pro nì zají-
mavý, povzbudivý a výnosný. Ka�dý nový den a ka�dé nové 
setkání vyhlí�ejí s radostí - jako dobrodru�ství, které je tøeba 
vychutnat. 

Nic není nemo�né 
Buïme upøímní: V�ichni bychom rádi patøili do tøetí skupiny, k li-
dem, kteøí sklízejí ka�dý rok nové úspìchy, kteøí mnoho dosáhnou 
a vykonají. 

Ale abychom se do této skupiny dostali - a zùstali v ní -, musíme 
se umìt ubránit deprimujícím vlivùm na�eho �ivotního prostøedí. 
Jeden pøíklad nám objasní, jak se nás lidé z první a druhé skupiny 
nevìdomky pokou�ejí zadr�et na na�í cestì. 

Pøedpokládejme, �e ve v�í vá�nosti øeknete nìkterým svým �prù-
mìrným" známým: �Jednoho dne budu zástupcem generálního 
øeditele na�í firmy." 

Co se stane? Pøátelé si pomyslí, �e �ertujete a budou se smát. 
A� pochopí, �e to myslíte vá�nì, pravdìpodobnì soucitnì pozna-
menají: �No, to se bude� muset je�tì hodnì uèit." 
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A za va�imi zády se mo�ná budou ptát, jestli máte v hlavì v�ech-
no v poøádku. 

Pøedpokládejme teï, �e to samé se stejnou vá�ností øeknete ge-
nerálnímu øediteli va�í firmy. Jak bude reagovat? Jedno je jisté: 
Urèitì se nebude smát. Prohlédne si vás pozornì a bude pøemý�let: 
�Myslí to ten chlapík vá�nì?" 

Ale, opakuji, nebude se smát. Proto�e velcí lidé se nesmìjí vel-
kým my�lenkám. 

Nebo pøedpokládejme, �e prùmìrným lidem svìøíte svùj úmysl 
získat jednou k bydlení luxusní bungalov. Urèitì sklidíte pobavené 
úsmìvy, proto�e to ostatní budou pova�ovat za �nemo�né". Kdy� 
ale o svém plánu promluvíte s èlovìkem, který v takovém bun-
galovu bydlí, nebude pøekvapený. Ví, �e je nìco takového mo�né, 

^ n r o t o � e u� toho sám dosáhl. 
Lidé, kte!í vám !eknou, �e je n"co nemo�né, jsou skoro v�dy ne-

úsp"�ní a pat!í svými výkony k pr#m"ru nebo v nejlep�ím p!ípad" 
^ k mírnému nadpr#m"ru. 

Obròte se proti lidem, kteøí vás chtìjí pøesvìdèit, �e nìèeho ne-
mù�ete dosáhnout. Pokládejte takové negativní rady za výzvy 
a doka�te, �e to zvládnete. 

�Negátoøi" 
Buïte zvlá�� obezøetní v jednom bodì: Nenechte se odvrátit od 
svého plánu negativnì myslícími lidmi - �negátory". Negátoøi se 
vyskytují v�ude a zdá se, �e jejich potì�ením je sabotovat pokroky 
druhých. 

Na vysoké �kole jsem se pár semestrù pøátelil s Willem. Byl to 
dobrý kamarád, patøil k tomu typu, který vám rád pùjèí, kdy� je 
va�e kapsa prázdná a pomù�e v mnoha malièkostech. Ale Will 
mìl témìø stoprocentnì odmítavý, zahoøklý postoj k �ivotu, k bu-
doucnosti a mo�nostem, které nabízí. Byl to pravý negátor. 

V té dobì jsem s nad�ením èetl èlánky jedné novináøky, která 
ve svých sloupcích kladla dùraz na nadìji, pozitivní postoje a vy-
u�ití �ancí. Kdy� Will vidìl, �e ètu nìco od této autorky, nebo 
kdy� jsem se zmínil o jejím sloupku, hned vyrazil: �Pro v�echno 
na svìtì, Dave, èti titulní stranu. Tam se nìco dozví� a nauèí� 
o �ivotì. Mìl bys u� vìdìt, �e tahle redaktorka si jen vydìlává 
pár rychlých dolarù tím, �e slabochùm servíruje sladká slovíèka." 

Kdy� se na�e diskuse svezla na téma, jak se v �ivotì prosadit, 
pøedná�el Will v�dycky stejnou øeè: �Dave, dnes existují jen tøi 
zpùsoby, jak pøijít k penìzùm. Za prvé, krást spoøádaným, èistým, 
legálním zpùsobem; za druhé, o�enit se s bohatou �enou; za tøetí, 
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seznámit se se správnými lidmi, kteøí mají mnoho dùle�itých pøá-
tel." 

Mìl na obranu svých my�lenek stále po ruce pøíklady. Proto�e 
èetl titulní strany, mohl hned uvést pøípad jednoho z tisícù od-
boráøských �éfù, který si pøivlastnil pozoruhodný obnos z odbo-
ráøské pokladny a zmizel s ním. Byl informován o výjimeèném 
pøípadu svatby milionáøské dcery s èesáèem ovoce. A znal mu�e, 
který znal mu�e, který znal jedno velké �zvíøe", díky nìmu� se 
dotyèný mohl zúèastnit velkého obchodu a pøi tom zbohatl. 

Will byl o nìkolik let star�í ne� já, studoval strojaøinu a mìl 
vynikající výsledky. Vzhlí�el jsem k nìmu jako ke star�ímu bra-
trovi. Vedlo to tak daleko, �e jsem se dostal do nebezpeèí, �e 
hodím pøes palubu své zásadní pøesvìdèení o nutných pøedpo-
kladech úspìchu a pøijmu jeho negativní filozofii. 

Na�tìstí jsem se vèas vzpamatoval. Jednou veèer, po dlouhé 
diskuzi s Willem, mi náhle svitlo, �e jsem naslouchal hlasu selhání. 
Poznal jsem, �e Will chtìl svou øeèí spí� pøesvìdèit sám sebe, ne� 
aby mì obracel na svùj zpùsob my�lení. Od té chvíle jsem ho 
pozoroval jako objekt studia. Místo abych akceptoval to, co øíkal, 
studoval jsem ho a pokou�el jsem se zjistit, proè myslí tak, jak 
myslí a kam ho toto my�lení mù�e dovést. 

U� jedenáct let jsem Willa nevidìl, ale jeden ná� spoleèný pøítel 
ho potkal pøed pár mìsíci. Will pracuje jako �patnì placený tech-
nický kresliè ve Washingtonu. Ptal jsem se na�eho pøítele, jestli 
se Will zmìnil. 

�Ne, jen jeho my�lení je snad je�tì negativnìj�í ne� tehdy. Má 
to dost tì�ké. Má ètyøi dìti a s jeho platem je to tvrdý �ivot. 
Dobrák Will mìl dost schopností, aby vydìlával pìtkrát víc, ne� 
teï, jen kdyby byl vìdìl, jak správnì zapojit svùj rozum." 

Negátoøi existují v�ude. Nìkteøí jsou dokonce na�imi pøáteli, 
kteøí to myslí dobøe, jako ten Will, který mì témìø svedl na scestí. 
Ale jiní jsou závistiví a �árliví, sami nemají úspìch a nepøejí ho 
ani jiným. 

Dávejte si pozor! Studujte negátory a nenechte si od nich znièit 
své plány na úspìch. 

Zmìòte své �ivotní prostøedí, je-li to tøeba 
Jeden mladý mu� mi nedávno vyprávìl, proè ode�el ze své dosa-
vadní spoleènosti pøi cestách do práce a na�el si jinou skupinu. 

�Jeden z mu�ù mluvil den co den celou cestu jen o tom, v jakém 
stra�ném podniku to pracujeme. V�echno, co vedení firmy udìlalo, 
bylo �patné. Mluvil negativnì o svém �éfovi a o v�ech dal�ích 
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nadøízených. Zbo�í, které jsme prodávali, nestálo za nic. Na ka�dé 
pou�ívané metodì bylo nìco chybného. V jeho oèích byla vlastnì 
na v�em nìjaká chyba. 

Ka�dé ráno jsem pøicházel do kanceláøe nervózní a podrá�dìný. 
A ka�dý veèer, kdy jsem tøi ètvrtì hodiny poslouchal jeho kázání 
o tom, co se pøes den nepovedlo, jsem pøi�el domù deprimovaný 
a skleslý. Díky Bohu jsem byl dost chytrý a pøe�el jsem k jiné 
spoleènosti. Tady panuje úplnì jiná atmosféra, proto�e jsem ve 
skupinì lidí, kteøí pozorují vìci z obou stran." 

Mladý mu� prostì zmìnil své �ivotní prostøedí, aby nebyl ne-
ustále vystaven negativním my�lenkám. 

Ignorujte negativnì smý�lející lidi 
Neple�te se: Budete posuzováni i podle svých stykù. Stejnì zalo�ení 
lidé se skuteènì vyhledávají. Ale va�i kolegové nejsou v�ichni stej-
ní. Èást je naladìna negativnì, èást pozitivnì. Nìkteøí va�i kole-
gové pracují, proto�e �musí", jiní jsou cti�ádostiví a pracují, aby 
postoupili kupøedu. Nìkteøí opovrhují v�ím, co �éf dìlá nebo øíká, 
jiní jsou objektivnìj�í a vìdí, �e musí být nejprve dobrými spolu-
pracovníky, ne� se mohou stát dobrými nadøízenými. 

Skupina lidí, v ní� se nacházíte, pùsobí pøímo na va�e my�lení. 
Sna�te se být ve skupin", která myslí správn". 

Ve va�em pracovním svìtì jsou pasti, na které musíte dávat 
pozor. Ka�dá skupina má nìkolik èlenù, kteøí vám s vìdomím 
vlastních nedostatkù komplikují cestu a chtìjí zabránit va�im po-
krokùm. Mnozí cti�ádostiví lidé jsou zesmì�òováni a dokonce 
ohro�ováni, proto�e se pokou�ejí pracovat víc a lépe. Nic si ne-
zastírejme: Mnoho �árlivých lidí vám chce zo�klivit va�e pøání 
postoupit kupøedu. 

To se stává v továrnách, kde dìlníci èasto nenávidí toho, kdo 
chce zrychlit výrobu. Stává se to v armádì, kde se parta negativnì 
orientovaných chlapíkù vysmívá mladému vojákovi, který se chce 
dostat na dùstojnickou �kolu a poni�uje ho v�emo�nými zpùsoby. 
Stává se to i v obchodním svìtì, kde se nekvalifikované osoby 
èasto pokou�ejí zabránit vzestupu jiného èlovìka. 

Ignorujte takové negativnì myslící lidi ve svém okolí. Dr�te se 
radìji lidí s progresivním my�lením. Postupujte s nimi kupøedu. 

Najdìte si správné rádce 
Obzvlá�� peèlivì si vybírejte lidi, u nich� hledáte radu. Ve vìt�inì 
podnikù najdete samozvané rádce, kteøí �vìdí, jak na to" a jsou 
�ádostiví, aby vás mohli zasvìtit do vìci. Jednou jsem vyslechl, 
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jak takový rádce objasòoval nováèkovi pravidla �ivota v úøadì. 
Opravdu mu øíkal toto: �Nejlíp tady obstojíte, kdy� nikomu 
nebudete moc chodit na oèi. Jak si vás ostatní v�imnou, budou 
vám nakládat práci. Hlavnì se dr�te daleko od vedoucího oddì-
lení. Jakmile zjistí, �e nemáte dost práce, nalo�í vám jí a� nad 
hlavu..." 

Tento samozvaný poradce byl u firmy u� témìø tøicet let a na 
�ebøíèku úspì�nosti stále je�tì úplnì dole. Co je to za rádce pro 
mladého èlovìka, který chce ve svém povolání uspìt? 

Stanovte si pravidlo, �e budete hledat radu jen u lidí, kteøí jsou 
skuteènì fundovaní. 

Velmi roz�íøené je fale�né mínìní, �e úspì�ní lidé jsou nepøí-
stupní. Ve skuteènosti to tak není. Úspì�ní lidé jsou vìt�inou ti 
nejskromnìj�í a nejochotnìj�í pomáhat. Proto�e jsou upøímnì za-
interesováni na své práci a na úspìchu, vìt�inou jim zále�í i na 
tom, aby dílo zdárnì pokraèovalo a jejich nástupci se stali schopní 
lidé. 

Jeden vynikající mana�er mi jednou vykládal: �Jsem velmi za-
mìstnaný, ale na mých dveøích nevisí cedulka s nápisem ,Prosím 
neru�i�. Rady spolupracovníkùm patøí do okruhu mých nejdùle-
�itìj�ích úkolù. Poskytnu ka�dému standardní �kolení jakéhokoliv 
druhu. Osobní poradu nebo ,výuku', jak tomu radìji øíkám, mù�e 
na pøání dostat ka�dý. 

Jsem pøipraven pomoci ka�dému, kdo za mnou pøijde s firem-
ním nebo osobním problémem. Nejradìji ale pomáhám èlovìku, 
který má zájem a pøání dozvìdìt se víc o vlastní práci a jejích 
souvislostech s prací ostatních. 

Ze zcela zjevných dùvodù," dodal pak, �nemohu svùj èas utrácet 
radami lidem, kterým vùbec o poradu nejde." 

Je�tì jednou tedy shrnuji: Pokud máte dotazy, pak hledejte radu 
u skuteènì kompetentních osob. 

Práce a volný èas 
Mnozí podnikatelé dnes neobsadí �pièkové místo, dokud nìkterý 
ze �éfù nepromluví také se �enou uchazeèe. Jeden vedoucí prodeje 
mi øekl: �Chtìl bych si být jistý, �e budoucí obchodní zástupce 
má svou rodinu za sebou, �e ho rodina podporuje, �e nemá ná-
mitky proti jeho cestám, jeho nepravidelné pracovní dobì a dal-
�ímu nepohodlí, plynoucímu z povolání obchodního zástupce." 

Dne�ní vedoucí oddìlení a podnikoví øeditelé jsou si jisti, �e 
v�echno, co se odehraje mezi koncem pracovní doby a jejím za-
èátkem, má pøímý vliv na pracovní výkon, právì tak jako události 
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víkendu. Kdo svùj volný èas tráví konstruktivnì, je témìø v�dy 
úspì�nìj�í, ne� èlovìk s jednotvárným, nudným soukromým �i-
votem. 

Peterùv a Paulùv víkend 
Podívejme se na to, jak obvykle tráví své víkendy dva kolegové, 
Peter a Paul. A zjistíme také dùsledky. 

Peterova �psychická potrava volného èasu" vypadá pøibli�nì 
takto: Jeden veèer tráví se zvlá�� vybranými zajímavými pøáteli. 
Druhý veèer jde obvykle do kina, na shromá�dìní nebo ke zná-
mým. Sobotní dopoledne vìnuje práci se svým skautským oddí-
lem. V sobotu odpoledne, pokud jsou obchody otevøené, dìlá 
rùzné nákupy nebo pracuje v domì a na zahradì, èasto na pøedem 
urèeném projektu. Právì teï buduje v zahradì zastøe�enou terasu. 
O nedìlích podniká Peter se svou rodinou leccos zajímavého. Ne-
dávno byli na horské túøe, pøedtím nav�tívili muzeum. Pøíle�i-
tostnì jezdí na venkov, proto�e Peter plánuje v brzké dobì koupi 
pozemku. Nedìlní veèer tráví Peter v klidu a pohodì. Obvykle 
ète knihu nebo se probírá informacemi z uplynulého týdne. 

Peter plánuje své víkendy po v�ech stránkách dobøe. Podnìtné 
èinnosti zahánìjí dlouhou chvíli. Peter pøes víkend naèerpá mno�-
ství psychických sil. 

Paulova �psychická potrava" je mnohem nevyvá�enìj�í. Své ví-
kendy si neplánuje. Paul je v pátek veèer vìt�inou velmi �unavený", 
ale formálnì se dotá�e své �eny: �Chce� dneska veèer nìco pod-
nikat?" A touto otázkou to zpravidla skonèí. Paul a jeho �ena 
mají jen zøídkakdy náv�tìvu a také jsou jen málokdy nìkam zváni. 
V sobotu Paul dlouho spí a zbytek dne ubìhne pøi èinnosti rùzného 
druhu. V sobotu veèer jde rodina obvykle do kina nebo se dívá 
na televizi. Také velkou èást nedìlního dopoledne stráví Paul v po-
steli. Odpoledne jede se svou �enou pøíle�itostnì k Leovi a Lindì 
nebo pøijedou Linda s Leem k nim. Je to toti� jediný man�elský 
pár, se kterým se Paul a jeho �ena pravidelnì stýkají. 

Celý Paulùv víkend je poznamenán nudou. Nejpozdìji v nedìli 
veèer si jde rodina srdeènì na nervy. Nedochází sice k otevøeným 
rozbrojùm, ale zcela jistì k psychologickým potyèkám. 

Paulùv víkend je fádní, bezútì�ný a nudný. Nenaèerpá z nìj 
�ádnou psychickou sílu. 

Jak tedy toto domácí prostøedí pùsobí na Petera a na Paula? 
V prùbìhu jednoho nebo dvou týdnù pravdìpodobnì nebude pa-
trné �ádné pùsobení. Ale v èasovém prostoru mìsícù a let se projeví 
ohromný rozdíl. 
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Peterovo prostøedí ho osvì�uje, dodává mu nápady, povzbuzuje 
jeho my�lení. Naproti tomu Paul je svým okolím psychicky vy-
èerpáván a mechanismus jeho my�lení chátrá. 

Peter a Paul jsou na tom dnes zatím je�tì stejnì. Ale v násle-
dujících mìsících se odstup mezi nimi zvìt�í a Peter bude výraznì 
vpøedu. 

Povrchní pozorovatelé pak øeknou: �Nu, Peter je prostì chyt-
øej�í ne� Paul." 

Kdo je v�ak informován, ten bude vìdìt, �e velká èást rozdílné 
výkonnosti má svùj pùvod v odli�ném �ivotním prostøedí, v nìm� 
se pohybují oba mu�i. 

Ka�dému sedlákovi je jasné, �e dosáhne vìt�ího výnosu, kdy� 
bude svá pole vydatnì hnojit. Také ná� rozum musí dostávat vìt�í 
díl �potravy", pokud chce docilovat lep�ích výsledkù. 

Nesklouznìte do vyjetých kolejí 
Moje �ena a já jsme minulý mìsíc strávili vylo�enì pìkný veèer 
u øeditele jednoho obchodního domu a jeho �eny. Kromì nás tu 
bylo dal�ích pìt man�elských párù. My jsme se rozlouèili o nìco 
pozdìji ne� ostatní, tak�e jsem mìl pøíle�itost polo�it hostiteli otáz-
ku, která mì zamìstnávala celý veèer. �Byl to skuteènì zdaøilý 
veèer," øekl jsem, �ale nìco mì udivuje. Èekal jsem, �e u vás najdu 
dal�í obchodníky a místo toho reprezentovali va�i hosté nejrùznìj�í 
pracovní obory. Byl tu spisovatel, lékaø, in�enýr, úèetní a uèitel." 

Øeditel s úsmìvem odpovìdìl: �To je pravda, èasto máme na 
náv�tìvì kolegy. Ale Helena a já pova�ujeme za podnìtnìj�í set-
kávat se s lidmi, kteøí si svùj plat vydìlávají jinak. Pokud bychom 
se omezili na styky s lidmi témìø stejných zájmù, obávám se, �e 
bychom se rychle dostali do pøísloveèných vyjetých kolejí. 

Kromì toho," pokraèoval, �jsou lidé tak øíkajíc ,mùj obor'. 
Dennì nav�tìvují ná� obchodní dùm tisíce lidí ze v�ech myslitel-
ných oborù èinnosti. Èím víc se dozvím o druhých lidech - jejich 
my�lenky, zájmy, názory �, tím více zbo�í a slu�eb jim mohu 
nabídnout." 

Dávejte pozor na své spoleèenské okolí 
Tady je nìkolik jednoduchých pokynù, které vám dopomohou 
k prvotøídnímu spoleèenskému okolí: 
� Vyhledávejte pøístup do nových kruhù. Omezení va�eho spo-
leèenského styku na jedinou malou skupinu vyvolává nudu a ne-
spnlrnjp.nngt Metelte rm to �e vá� program cesty k úspìchu vv-

^�aduje, abyste se stali experty v porozumìní lidem. Je nemo�né 
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dozvìdìt se nìco o lidech, kdy� studujete jen jejich malý vzorek. 
� Vyberte si pøátele, kteøí mají jiné názory ne� vy. V dne�ní dobì 
nemá omezený èlovìk budoucnost. Zodpovìdné a dùle�ité pozice 
pøipadnou lidem, kteøí jsou schopni posuzovat vìci ze v�ech stran. 
Pokud jste èleny politické strany, mìli byste mít i pøátele jiných 
politických názorù. Dùle�itá jsou pøedev�ím setkání s va�imi 
�protipóly", tedy s lidmi, jejich� názory nejsou s va�imi konformní, 
ale kteøí jsou ve svých oborech odborníky. 
� Zvolte si pøátele, kteøí jsou povzneseni nad malicherné a nedù-
le�ité vìci. Kdy� se nìkdo napøíklad více zajímá o rozmìry va�eho 
bytu ne� o va�e nápady, va�e pøedstavy a ne� o záva�né hovory 
s vámi, pak má sklony k malichernosti. Hledejte si radìji pøátele, 
kteøí se zajímají o pozitivní vìci, kteøí s vámi vedou upøímné dis-
kuze pokud jde napøíklad o va�e úmysly nebo ideály. Pokud se 
touto radou nebudete øídit a budete se stýkat s lidmi malicherného 
my�lení, stanou se z vás pozvolna lidé jim podobní. 

My�lenkový jed �drby " 
V�ichni máme strach z urèitých jedù, vìt�inou se v�ak jedná o ty, 
které by mohly u�kodit na�emu tìlu. 

Existuje v�ak i jiný jed, a ten mù�e být daleko záludnìj�í: je to 
my�lenkový jed, obvykle nazývaný �drby". Tento jed my�lení se od 
ostatních li�í ve dvou ohledech: ne�kodí tìlu, ale duchu a je tì��í se 
ho zbavit. Kdo je jím otráven, vìt�inou to vùbec nepozoruje. 

My�lenkový jed je témìø nezjistitelný, pùsobí v�ak velké �kody. 
Redukuje velkorysost na�eho my�lení tím, �e nás nutí koncentro-
vat se na malichernosti. Zkresluje a fal�uje na�e my�lenky o ostat-
ních lidech, proto�e je zalo�en na pøekrucování skuteènosti. A vy-
tváøí v nás pocit viny, který proniká navenek, kdy� se setkáme 
s osobami, o nich� jsme rozná�eli klepy. My�lenkový jed �drby" 
obsahuje 0,00 procent správného my�lení, ale zato 100 procent 
chybného my�lení. 

Proti v�eobecnému povìdomí nejsou klepy v �ádném pøípadì 
doménou �en. Také mnozí mu�i �ijí v prostøedí otráveném drby 
a dennì se konají tisíce �drbacích veèírkù", které poøádají mu�i 
a zabývají se tématy jako: �éfovy man�elské a finanèní problémy; 
intriky pana Maiera, které by ho mìly ve firmì postrèit kupøedu; 
pravdìpodobnost, �e bude pan Mùller pøelo�en; otázka, proè byly 
panu Schulzemu pøiznány jisté výhody; dùvody k zamìstnání no-
vého èlovìka. Tyto øeèi obsahují èasto typické obraty jako: �Øeknì-
te, právì jsem zaslechl.. ."�. . . to mì nepøekvapuje. . .",�.. .jen si po-
myslete, �e on tvrdí...", �...pøirozenì je to v�echno dùvìrné..." 
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Rozhovory tvoøí podstatnou èást va�eho �ivota. Nìkteré z nich 
jsou zdravé, dodávají vám odvahu, vyvolávají ve vás pocit, �e se 
za slunného jarního dne procházíte v pøírodì. Rozhovory toho 
druhu zpùsobují, �e se cítíte jako vítìzové. 

Jiné rozhovory na vás zase pùsobí spí� jako byste procházeli 
jedovatým radioaktivním mrakem, berou vám dech, vyvolávají 
ve vás pocit nemoci a dìlají z vás outsidery. 

Klepy nejsou nièím jiným ne� negativními rozhovory o lidech, 
a kdo tomuto my�lenkovému jedu padne za obì�, zaène mít z ta-
kových rozhovorù po�itek. Vypadá, jako by mìl �jedovatou" ra-
dost z toho, �e mluví o druhých negativnì a netu�í, �e na úspì�né 
lidi bude v�dy pùsobit odpuzujícím, nespolehlivým dojmem. 

Jeden z tìchto �my�lenkových travièù" nedávno vstoupil do 
hovoru, který jsme s nìkolika pøáteli vedli o Benjaminu Frankli-
novi. Jakmile tento ha�teøivec usly�el, o kom hovoøíme, okam�itì 
mìl po ruce podrobnosti z Franklinova soukromého �ivota, po-
chopitelnì negativní. Je mo�né, �e byl Franklin v mnoha ohledech 
komický podivín, a �e by byl vhodným objektem pro bulvární 
èasopisy, pokud by u� v 18. století existovaly. Rozhodující v�ak 
je, �e Franklinùv osobní �ivot nebyl v �ádném vztahu k tomu, 
o èem jsme diskutovali. Otevøenì øeèeno, byl jsem rád, �e jsme se 
právì nebavili o nìkom, koho jsme dobøe znali. 

Klidnì mluvte o lidech, ale mluvte o nich pozitivnì. 
Kdy� napøíklad vezmete sekyru a rozsekáte s ní sousedùv ná-

bytek, nevypadá vá� vlastní nábytek o nic lépe. A kdy� proti ji-
nému èlovìku nasadíte verbální sekyry nebo pøímo granáty, ne-
stojíte tu sami ani o kousek lep�í. 

Jezdìte první tøídou 
Tohoto pravidla se dr�te ve v�em, co dìláte, i kdy� nakupujete nebo 
vyu�íváte nabízených slu�eb. Abych dokázal absolutní správnost 
tohoto chování, vyzval jsem jednou úèastníky �kolení ke jmenování 
pøípadù, kdy �etøili na nesprávném místì. Tady jsou nìkteré odpovìdi: 

�Koupil jsem si v jednom pokoutním obchodì levný oblek a mìl 
jsem za to, �e to byla trefa. Oblek ale skuteènì nestál za nic." 

�Moje auto potøebovalo novou automatickou pøevodovku. Do-
vezl jsem je do dílny, která slibovala, �e provede opravu o pìta-
dvacet dolarù levnìji ne� smluvní dílna. Nová pøevodovka vydr�ela 
pøesnì tøi tisíce kilometrù. A dílna mi odmítla vyplatit náhradu." 

�Jedl jsem mìsíce v ubohém malém lokálu, abych u�etøil. Jídelna 
byla v�elijaká, jen ne èistá, jídlo za moc nestálo, obsluha - no, 
o obsluze se vlastnì nedá mluvit a zákazníci nepatøili právì k lep�í 
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spoleènosti. Jednou mì pøítel pøemluvil, abych s ním �el na obìd 
do jednoho z nejlep�ích podnikù ve mìstì. Objednal si takzvaný 
�obìd pro pracující" a já jsem se pøipojil. �asl jsem nad tím, co 
mi bylo nabídnuto: dobré jídlo, dobrá obsluha, pøíjemná atmo-
sféra, a to v�echno jen za trochu víc penìz ne� v tom mizerném 
malém podniku. Bylo to pro mì velké ponauèení." 

Se�lo se je�tì mnoho zajímavých odpovìdí. Jeden mu� referoval 
o tom, jaké mìl potí�e s finanèním úøadem, proto�e si nechal 
udìlat daòové pøiznání od �levného" daòového poradce. Jiný �el 
k lékaøi, který údajnì po�adoval ni��í honoráøe a pozdìji se zjistilo, 
�e jeho diagnóza byla chybná. Dal�í informovali o tom, na kolik 
je pøi�lo to, �e pøi opravách v domì, pøi nákupech, pøi vyu�ívání 
slu�eb a pøi hotelových pobytech �jeli druhou tøídou". 

Samozøejmì èasto slýchám argument: �Pøi nejlep�í vùli si první 
tøídu nemohu dovolit." Nejjednodu��í a nejsprávnìj�í odpovìï 
zní: �Nem#�ete si dovolit jezdit jinak." Zcela urèitì vás z dlou-
hodobého pohledu první tøída bude stát ménì ne� druhá. Kromì 
toho je výhodnìj�í vlastnit ménì vìcí skuteènì dobré kvality, ne� 
spoustu braku. Je napøíklad lep�í mít jeden pár dobrých, elegant-
ních bot ne� tøi páry, na nich� je na první pohled vidìt jejich láce. 

Lidé vás hodnotí podle kvality zjevu, èasto úplnì podvìdomì. 
Rozviòte svùj cit pro kvalitu! Vyplatí se a nestojí víc, èasto dokonce 
ménì ne� druhoøadost. 

Nechte se svým okolím dovést k úspìchu 
1. V�dy si své okolí uvìdomujte, proto�e formuje va�i osobnost. 
2. Nechte své �ivotní prostøedí pracovat pro sebe a ne proti sobì. 

Nestrpte, aby negativnì myslící lidé nasmìrovali va�e my�lení 
k porá�kám. 

3. Nenechte se zadr�et malichernì myslícími lidmi. �árliví a zá-
vistiví lidé vás rádi vidí klopýtat. Orientujte se na velkorysé lidi. 

4. Pokud jde o va�i budoucnost, raïte se s úspì�nými lidmi. Ne-
nechte se pouèovat samozvanými rádci, kteøí jsou vìt�inou ne-
úspì�ní. 

5. Naèerpejte co mo�ná nejvíc �psychických sil". Hledejte pøístup 
do nových kruhù. Objevujte nové podnìtné èinnosti, kterým 
byste se mohli vìnovat. 

6. Odstraòte ze svého okolí my�lenkový jed �drby". Hovoøte 
klidnì o lidech, ale jen pozitivnì. 

7. Pøi v�em, co dìláte, jezdìte první tøídou. Nic jiného si nemù�ete 
dovolit. 
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KAPITOLA 8 

ZÁLE�Í NA SPRÁVNÉM POSTOJI 

Èteme ka�dodennì my�lenky ostatních 
Umíte èíst my�lenky? Prosím, neøíkejte hned ne. Mo�ná, �e jste 
si nikdy neuvìdomili, �e ètete ka�dý den my�lenky jiných lidí a oni 
zase va�e. 

Také nám nic jiného nezbývá. Proto�e jsme dennì konfronto-
váni s city, jednáním a postoji na�ich bli�ních, musíme tyto city, 
jednání a postoje pøijmout, analyzovat, �èíst je", abychom byli 
schopni komunikovat. 

Existuje �lágr Binga Crosbyho, jeho� hlavní my�lenka zní: Èlo-
vìk nepotøebuje øeè, aby svìtu sdìlil, �e je zamilovaný. Toto prosté 
zji�tìní vydá za celou psychologickou pøíruèku. Skuteènì není 
tøeba ovládat �ádný jazyk, abychom vyjádøili, �e jsme zamilovaní. 
Ka�dý, kdo u� zamilovaný byl, to mù�e potvrdit. « 

Není také tøeba ovládat �ádnou øeè, abychom mohli øíct: �Mám 
tì rád," �Nenávidím tì," �Pokládám tì za významného," �Po-
kládám tì za bezvýznamného," �Závidím ti." Není tøeba slov k vy-
jádøení sdìlení: �Moje práce mì tì�í," �Nudím se," �Není mi dob-
øe." Hovoøíme spolu i beze slov. 

Zp#sob na�eho my�lení se projevu^vjta�em jednání. Na�e $iny 
jsou tedy zrcadlovým obrazem n^homysle!^^^ 

ÍMMeme~TTa^ sTe3ovát my�lenkové po-
chody mu�e, sedícího u psacího stolu. Pozorováním výrazu jeho 
oblièeje, gest a celého zpùsobu chování zjistíme, jaký má pomìr 
ke své práci. Právì tak mù�ete èíst my�lenky obchodních zástupcù, 
prodavaèù, uèitelù, profesorù, studentù, pøátel nebo man�elského 
partnera. Nejen �e mù�ete - vy to také dìláte. 

Ale na�e postoje a názory nejsou jen viditelné, jsou také �sly-
�itelné". Kdy� sekretáøka øekne do telefonu: �Kanceláø pana Schu-
machera, dobré jitro," oznámí sice jméno kanceláøe, ale prozradí 
mnohem víc! Mù�e tìmito pìti slovy také vyjádøit: �Jste mi sym-
patický. Jsem ráda, �e voláte. Pova�uji vás za významného èlo-
vìka. Mám ráda svou práci." 

Jiná sekretáøka v�ak mù�e úplnì stejnou krátkou vìtou dát na-
jevo: �Obtì�ujete mì. Byla bych rad�i, kdybyste nevolal. Moje 
práce mì nudí. Kromì toho nesná�ím lidi, kteøí mì ru�í." 

Èteme tedy pocity, postoje a stanoviska ostatních lidí z výrazu 
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jejich oblièeje, z jejich intonace a spádu øeèi. Proè to dìláme? V ti-
sícileté lidské historii se relativnì velmi pozdì vyvinula mluvená 
øeè, která se jen vzdálenì podobala té na�í. Vznikla tak pozdì, �e 
vzhledem k velkému èasovému prostoru mù�eme øíci, �e to bylo 
teprve nedávno. Tisíce let si èlovìk vystaèil s nìkolika, pro dne�ní 
ucho nedefinovatelnými zvuky. 

Lidé se tedy celá tisíciletí domlouvali prostøednictvím mimiky, 
øeèi tìla a urèitých zvukù, ale bez �øeèi". A stejným zpùsobem 
i my dnes dáváme najevo své názory, své city vùèi lidem a vìcem. 

Abych mohl aktivizovat druhé, musím nejprve zaktivizovat 
sebe 
Uznávaný americký profesor, který dlouhá léta studoval chování 
vedoucích pracovníkù, jednou øekl: �Na výkonnost pùsobí zjevnì 
více faktorù ne� jen vlohy a schopnosti. Uospei jsem k pøesvìdèení, 
�e k obìma jmenovaným pøistupuje je�tì jiný prvek, tak øíkajíc 
katalyzátor nebo hnací síla: postoj. Pokud je postoj správný, do-
sahují dovednosti nejvy��í mH�ne efektivity a nevyhnutelným ná-
sledkem jsou pak dobré výsledky." 

Postoj má základní význam! Obchodní zástupci se správným 
postojem pøekraèují svou prodejní normu, studenti se správným 
postojem jsou nejlépe hodnoceni a správný postoj urovnává i cestu 
ke skuteènì ��astnému man�elskému �ivotu. Správný postoj vám 
pomù�e i v jednání s lidmi a umo�ní vám stát se vedoucí silou. 
Správný postoj vám prospìje v ka�dé situaci. 

Chci vám proto nabídnout tøi velmi dùle�ité postoje, jim� se 
budeme podrobnìji vìnovat na dal�ích stránkách. Jejich znìní: 
Jsem aktivní; ka�dv ie d#le�itý; p!edev�ím slou�it. 

JalTityto postoje získáme? 
Ve druhém roce studií jsem se zapsal na pøedná�ky o americké 

historii. �ivì si na nì pamatuji. Ne proto, �e bych se dozvìdìl 
tolik historických poznatkù, ale proto, �e jsem si tu neobvyklým 
zpùsobem osvojil základní princip úspì�ného �ivota: Abych mohl 
aktivizovat druhé, musím být aktivní sám. 

"nav�tìvované velkým poètem studentù se konaly 
v kruhové posluchárnì. Profesor, mu� støedních let, byl zøejmì 
velmi vzdìlaný, ale na poslech stra�nì fádní. Místo aby dìjiny 
pøedstavil jako �ivé fascinující téma, jednotvárnì odøíkával mrtvá 
fakta. Jak dokázal nìco tak zajímavého pøedná�et tak nudným 
zpùsobem, je mi dodnes záhadou. Ale on to dokázal. 

Zcela jistì si umíte pøedstavit, jak se projevoval zájem studentù. 
Mnozí se bavili, jiní spali a dosáhlo to takové úrovnì, �e dva 
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profesorovi asistenti procházeli øadami, aby zamezili rozhovorùm 
a budili spící. 

Profesor èas od èasu pøeru�il výklad, pohrozil studentùm prstem 
a øekl: �Varuji vás. Musíte pozornì poslouchat a nebavit se. To 
není slu�né." Na studenty to pochopitelnì neudìlalo skoro �ádný 
dojem. Bylo mezi nimi i mnoho úèastníkù války, kteøí je�tì pøed 
pár mìsíci riskovali �ivoty a sami na ostrovech nebo v posádkách 
bombardérù dìjiny utváøeli. 

Zatímco jsem tu sedìl a pozoroval, jak se veliké téma mìní 
v ohavnou fra�ku, trápila mì otázka: �Proè toho profesora stu-
denti neposlouchají?" 

Odpovìï byla zøejmá na první pohled: Studenty nezajímaly vý-
povìdi profesora, proto�e profesor sám nemìl o tyto pøedná�ky 
zájem. Dìjiny ho otravovaly a bylo to vidìt. Kdy� chce $lov"k 
aktivizovat druhé a budit v nich nad�ení, musí nejprve poci%ovat 
nad�ení sám. 

V prùbìhu let jsem si tento princip v nesèetných situacích ovìøil. 
V�dy prokázal svou platnost. Èlovìk, jemu� chybí nad�ení, ho 
nemù�e vzbudit ani v druhých lidech. Ale nad�ený èlovìk najde 
rychle i nad�ené pøíznivce. 

Obchodní zástupce plný elánu si nikdy nebude stì�ovat na zá-
kazníky bez zájmu. Nad�ený uèitel nikdy u svých �ákù nenarazí 
na nezájem. Aktivní duchovní si nikdy nebude muset lámat hlavu 
nad ospalou farností. 

Nad�ení mù�e být velmi výnosné 
Pøed nìkolika lety vìnoval personál obchodu, který dobøe znám, 
asi sto dolarù na Èervený køí�. V následujícím roce darovali ti 
samí zamìstnanci jedenáct set dolarù. To je zvý�ení o jedenáct set 
procent. 

Organizátor první sbírky naprosto postrádal nad�ení. Proná�el 
pøibli�nì takovéto postøehy: �Myslím, �e Èervený køí� je opravdu 
záslu�ná organizace. Nemìl jsem s ní ale je�tì pøímý kontakt. Je 
to velká organizace, která dostává vysoké pøíspìvky od bohatých 
lidí, tak�e vá� dar není tak dùle�itý. Jestli chcete nìco vìnovat, 
pøijïte pak za mnou." Ten mu� neudìlal vùbec nic, aby vzbudil 
o Èervený køí� zájem. 

Pøí�tí rok øídil sbírku úplnì jiný èlovìk. Byl svou vìcí upøímnì 
zaujatý. Uvádìl pøíklady, které dokazovaly, jak velkou pomocí 
je Èervený køí� pøi �eleznièních a dopravních nehodách, pøi zá-
plavách, zemìtøeseních, prostì pøi v�ech ne�tìstích. Objasnil v�em, 
�e je Èervený køí� odkázaný na dary a navrhl pøítomným, aby se 
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pøi rozhodování o vý�i darované èástky øídili tím, co by poskytli 
svému sousedovi sti�enému ne�tìstím. Øíkal: �Pøesvìdète se, co 
v�echno u� Èervený køí� dokázal!" Ne�ádal tedy o dary. Neøíkal: 
�Od ka�dého se èeká, �e dá tolik a tolik." Prezentoval pouze své 
nad�ení pro význam Èerveného køí�e. Úspìch sbírky byl zcela 
pøirozeným dùsledkem. 

Urèitì znáte nìjaký místnì prospì�ný svaz, který pomalu ztrácí 
na významu. Témìø s jistotou tu chybí jen potøebné nad�ení, které 
by podnítilo novou aktivitu. Proto�e výsledky, jich� je dosaho-
váno, jsou v p!ímém vztahu k projevenémi^i§dáern. 

^^Nad�ení neznamená nic jiného ne� pocít?7,To je skvìlé!" 
Dal�í tøi úryvky vám pøiblí�í, jak lze nad�ení aktivizovat. 

iJobývejte se hloubìji 
Kdy� budete sèítat své zájmy, urèitì objevíte oblasti, o které se 
nezajímáte vùbec. Mohou to být spoleèenské hry, eventuálnì 
urèité smìry v hudbì nebo ve výtvarném umìní. Zeptáte-li se sami 
sebe: �Kolik o tom skuteènì vím?" Nejvìt�í �anci má odpovìï: 
�Moc ne." 

Pøiznávám, �e jsem se dlouho vùbec nezajímal o moderní ma-
líøství. Pro mì znamenalo jen zfu�ované linie a� do chvíle, kdy 
mi o nìm povìdìl zasvìcený pøítel. Teï, kdy� jsem se do nìj sám 
hloubìji ponoøil, fascinuje mì právì tak, jako jeho. 

Tento zá�itek poskytuje dùle�itý klíè k rozvoji nad�ení. Abyste 
se mohli nadchnout pro vìc, pro ni� �ádné nad�ení nepoci�ujete, 
musíte se o ní informovat. 

Pravdìpodobnì jste dosud nepocítili �ádné nad�ení pro èmelá-
ky. Kdy� je ale budete studovat, kdy� zjistíte, jak jsou u�iteèní, 
jak se rozmno�ují, kde pøezimují, krátce: Kdy� si �osvojíte" v�e, 
co je o èmelácích známo, brzy zjistíte, �e máte o tato zvíøata sku-
teèný zájem. 

Abych úèastníkùm �kolení osvìtlil, jak se dá prohlubovací tech-
nikou rozvinout nad�ení, pou�ívám nìkdy takzvaný �skleníkový 
pøíklad". Jen mimochodem se skupiny zeptám: �Zajímá se nìkdo 
z vás o výrobu a prodej skleníkù?" Je�tì nikdy jsem nedostal po-
zitivní odpovìï. Pak jim dám nìkolik základních informací o skle-
nících a pouká�u na to, �e se lidé v rámci stoupající �ivotní úrovnì 
zajímají stále èastìji i o vìci, které nutnì nepotøebují. Tvrdím, �e 
by mnoho �en s radostí pìstovalo orchideje nebo pomeranèovníky. 
Vysvìtlím, �e kdy� si tisíce rodin mohou dovolit vybudovat ba-
zény, pak by si miliony rodin mohly dovolit poøídit skleníky, pro-
to�e ty jsou podstatnì levnìj�í. Pak nabídnu následující výpoèet: 
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Kdyby byl jen ka�dé padesáté rodinì prodán skleník za �est set 
dolarù, byla by výroba a prodej skleníkù obchodem za �est set 
milionù dolarù. 

Jediným problémem pøi tomto cvièení je to, �e skupina, která 
pøed deseti minutami nejevila o skleníky sebemen�í zájem, teï ze 
samého nad�ení pro nì nechce pøejít k jinému tématu. 

Pou�ívejte techniku prohlubování znalostí k vyvolání nad�ení 
p�o druhé lidi. Sna�te se co nejvíce dozvìdìt o èloveKu, pro kTerého 
"sFchcetFnadchnout. Informujte se o jeho práci, rodinì, pùvodu, 
o jeho my�lenkách a cílech - a zjistíte, �e vá� zájem a nad�ení pro 
nìj rychle roste. Dobývejte se hloubìji a objevíte fascinující osob-
nost. 

Technika prohlubování znalostí pùsobí i v pøípadì, kdy chceme 
probudit nad�ení pro nové okolí. Pøed nìkolika lety se moji mladí 
pøátelé rozhodli pøestìhovat z Detroitu do malého mìsta v centru 
Floridy. Prodali dùm, ukonèili svá obchodní spojení, rozlouèili 
se s pøáteli a odjeli. 

Za �est týdnù byli zpátky v Detroitu. Dùvodem nebylo nové 
zamìstnání, nýbr� nìco úplnì jiného. Øíkali: �Nevydr�eli jsme �ít 
na malém mìstì. Kromì toho jsou v�ichni na�i pøátelé tady. Museli 
jsme se prostì vrátit." 

V dal�ích rozhovorech s mladými man�eli jsem se dozvìdìl, 
proè se jim doopravdy malé mìsto na Floridì nelíbilo. Bìhem 
jejich krátkého pobytu tam pøehlédli celé mìsto - jeho historii, 
jeho plány do budoucna, jeho obyvatele - jen povrchnì. Pøemístili 
se sice tìlesnì na Floridu, ale citovì zùstali v Detroitu. 

Existuje cesta, jak se nadchnout pro nové okoh\Prohlubujte 
svévìdomosti o novén ihy^^ý s^ "prn dozvìdìt co nejvíc^ 
Pøonikejtemezi l iïPokou�ejte se od zaèátku cítit a myslet jako 
obèané nové obce. Kdy� se o to budete sna�it, brzy pocítíte nad�ení 
pro své nové okolí. 

Kdykoliv se tedy pokou�íte pro nìco nadchnout - a� jsou to 
lidé, mìsta nebo vìci nezùstávejte na povrchu. 

Prohlubujte své vìdomosti a pocítíte nad�ení. Pou�ívejte tohoto 
principu, kdy� musíte udìlat nìco, co nedìláte rádi. Pou�ívejte 
ho, kdy� vás nìco zaèíná ni1<iH J}nhýw>i�<> ve hloub"ji a vá� zájem 
bude probuzen. 

Naplòte �ivotem v�e, co dìláte 
Va�e nad�ení - nebo jeho nedostatek - je znát na v�em, co dìláte 
nebo øíkáte. Naplòujte proto napøíklad i stisk ruky �ivotem. Kdy� 
nìkomu podáváte ruku, dìlejte to velmi �ivì. Dejte svým stiskem 
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ruky najevo: �Opravdu mì tì�í, �e vás poznávám." Nebo: �Tì�í 
mì, �e vás zase vidím." Mdlý stisk ruky je hor�í ne� vùbec �ádný, 
vyvolává pocit: �Ten èlovìk je víc mrtvý ne� �ivý." Pokuste se 
najít úspì�ného èlovìka, který vám podá ruku bez stisknutí. Bu-
dete hledat dlouho. 

Naplòte �ivotem i svùj úsmìv. Usmívejte se oèima. Nikdo nemá 
rád vyumìlkovaný, strnulý, strojený úsmìv. Kdy� se budete do-
opravdy usmívat, budou ve vás lidé vidìt srdeènou, nad�enou osob-
nost, kterou chtìjí blí�e poznat. 

Naplòte �ivotem i své podìkování. Bì�né, automatické �díky" 
není o nic lep�í, ne� kdybyste øekli �blabla". Je to prázdné slovo: 
nic neznamená, nic neovlivní. Vyjádøete svým �díky": �Dìkuji 
vám velmi srde$n".& 

Naplòujte i svá dal�í slova �ivotem. Jedna z uznávaných autorit 
techniky øeèi napsala: �Je vá� pozdrav ,Dobré jitro, mùj milý4 

skuteènì dobrý? Zní va�e ,Srdeènì blahopøeji' nad�enì? Zaznívá 
z va�eho ,Jak se máte' opravdový zájem? Kdy� si zvyknete vkládat 
do svých slov upøímné city, zpozorujete velmi brzy, jak sílí va�e 
schopnost vzbudit pozornost okolí." 

Lidé uznávají toho, kdo v"!í svým slovùm. Hovoøte �iv". Do-
dejte svým slovùm sílu. A� mluvíte pøed spolkénTclTtTV^téluTcrá-
líkù, s èlovìkem, kterého chcete získat jako zákazníka nebo se 
svými dìtmi: vkládejte do svých slov nad�ení. Na kázání pronesené 
s nad�ením vzpomínají vìøící je�tì po mìsících. Ale nedìlní kázání 
odøíkané bez nálady je zapomenuté u� sto �edesát sedm hodin 
pøed dal�ím kázáním. 

Kdy� o�ivíte svou øeè, stanete se automaticky sami �ivìj�ími. 
Zkuste si nìkdy toto: Øeknìte nahlas, silnì a naléhavì: �Cítím se 
dnes bájeènì!" Nu, necítíte se skuteènì lépe ne� pøed pár minutami? 

t- Naplòte v�echno �ivotem. Peèujte o to, aby v�e, co øíkáte a dì-
láte, dávalo na srozumìnou: �Tento èlovìk je plný �ivota. Myslí 
to upøímnì. Ten doká�e hodnì." 

Roz�iøujte dobré zprávy 
Ka�dý z nás u� za�il situaci, kdy nìkdo nìkam vpadl a nad�enì 
oznámil: �Mám dobrou zprávu!" Tento èlovìk k sobì jistì oka-
m�itì pøipoutal pozornost v�ech pøítomných. Dobré zprávy v�ak 
nebudí jen pozornost, �íøí také radost. Dobré zprávy vyvolávají 
nad�ení. 

Nenechte se mýlit tím, �e existuje mnohem víc nositelù �patných 
ne� dobrých zpráv. Nikdo je�tì �íøením �patných zpráv nezískal 
ani jediného pøítele a nedosáhl nièeho pozitivního. 
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Pøiná�ejte dobré zprávy své rodinì. Vyprávìjte, co pìkného jste 
v uplynulém dnu za�ili. Popisujte zábavné a potì�itelné události 
a o nepøíjemných se nezmiòujte. Roz�iøujte dobré novinky. Nemá 
smysl pøedávat ty �patné. To va�e pøíbuzné jen znervózní a zne-
klidní. Pøineste ka�dý den domù trochu sluneèního jasu. 

U� jste si nìkdy v�imli, �e si dìti jen výjimeènì stì�ují na poèasí? 
Vedra nebo mrazy dìti pøíli� nezajímají, dokud jim �zpravodajský 
sbor" neoznámí, �e mají na nepøíjemné teploty reagovat negativnì. 
Zvyknìte si o poèasí mluvit jen pozitivnì, a� je jak chce. Kdy� si 
stì�ujete na poèasí, cítíte se jen o nìco hùø a s vámi i v�ichni ostatní. 

Jak se cítíme, to závisí pøedev�ím na tom, jak myslíme, �e se 
citiffie. Myslete lake na to, �e ka�dý chce mít kolem sebe �ive 
á nadsbné lidi. Je nepøíjemné být obklopen mrzouty a flegmatiky. 

Roz�iøujte dobré zprávy mezi svými kolegy. Dodávejte jim pøi 
ka�dé pøíle�itosti odvahy a skládejte jim poklony. Vyprávìjte jim 
o pozitivních krocích, které podniká va�e firma. Vyslechnìte si 
problémy druhých. Buïte pøipraveni pomoci. Povzbuzujte lidi 
a získáte jejich podporu. Ne�etøete chválou za dobrou práci. Vy-
zaøujte dùvìru. Dávejte lidem najevo, �e vìøíte v jejich úspìch 
a máte k nim dùvìru. Uklidòujte znepokojené. 

Mám pøítele obchodního zástupce, který dovede bájeènì �íøit 
dobré zprávy. Jednou mìsíènì volá svým zákazníkùm a sna�í se 
jim pøedat nìjakou dobrou zvìst - napøíklad toto: �Minulý týden 
jsem potkal va�eho pøítele. Prosil mì, abych vás pozdravoval." 

Normálnì si bankovní øeditele pøedstavujeme jako rezervované, 
chladné mu�e, kteøí vlastnì nikdy úplnì neroztají. Znám jednoho, 
který je úplnì jiný. V telefonu zdraví své partnery s oblibou takto: 
�Dobré jitro. Svìt je nádherný. Mohu vám prodat nìjaké peníze?" 
Nepøíslu�í snad taková øeè bankovnímu øediteli? Rád vám pro-
zradím, �e se jedná o øeditele nej vìt�í banky v jihovýchodní Ame-
rice. 

Dobré zprávy urychlují dobré výsledky 
Majitel jedné továrny na kartáèe, kterou jsem nedávno nav�tívil, 
mìl na psacím stole pìknì zarámovanou prùpovídku, která byla 
dobøe viditelná z køesla pro hosty: �Øeknìte mi buï nìco pìkného, 
nebo vùbec nic." Nále�itì jsem ji ocenil a poznamenal jsem, �e je 
to chytrý zpùsob, jak naladit lidi optimisticky. 

Usmál se a odpovìdìl: �Je to pùsobivá pøipomínka. Ale je�tì 
dùle�itìj�í je to, co je na mé stranì." Otoèil rámeèek, abych si 
mohl pøeèíst to, co bylo stejným písmem napsáno na druhé stranì: 
�Øeknu vám buï nìco pìkného, nebo vùbec nic." 
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�íøení dobrých zpráv vás aktivizuje, o�ivuje a vylep�uje va�e 
zdraví. Zpùsobuje, �e se i ostatní cítí lépe. 

Zásadou je, brát ostatní vá�nì 
Následující skuteènost má velký význam: Ka�dý èlovìk, a� zku-
�ený nebo omezený, chytrý nebo prostoduchý, vzdìlaný nebo ne-
vzdìlaný, starý nebo mladý, chce mít pocit, ze je d#le�itá. 

Pøemý�lejte o tom. Ka�dý, skuteènì ka�cTý - vá� "soused, vy 
sami, vá� partner, va�e dìti, vá� �éf - má pøirozenou touhu �být 
nìkým". Touha poj/lastní významnosti je nejtrvalej�ím, ne[silnìj-
�ím nebioí�ffirtZy� í idskýpThj^ � 

Úspì�ní reklamní podnikatelé vìdí, �e lidé tou�í po úctì, slávì 
a uznání. Inzeráty vybízející k nákupu tedy vypadají pøibli�nì 
takto: �Chytré mladé �eny, které umìjí hospodaøit, pou�ívají..."; 
�Zvolte si to nejlep�í z nejlep�ího!"; �Kdo má vybraný vkus, ten 
kupuje..."; �Pro �eny, kterým ostatní �eny závidí a které mu�i 
obdivují, existuje jen..."; �Pravý mu� nosí...". Takové reklamní 
texty lidem sugerují: �Kupujte tento výrobek a budete významní." 
^-Jestli�e umíte u druhvch uti�it touhu zvanoujilad po význam-
nosti, jste na nejlep�í cestì k úspìchu. Názor, �e na�i bli�ní jsou 
významní, pøiná�í v�dycky plody a nícliestojí, pøesto ho pro sebe 
nechává pracovat jen minimum lidí. Tady bude zapotøebí ob�ír-
nìj�í výklad. 

Z filozofického hlediska spoèívají na�e církve, zákony a celá 
kultura na víøe v dùle�itost jedince. 

Pøedpokládejme napøíklad, �e letíte svým soukromým letadlem 
a jste nuceni nouzovì pøistát v pusté horské krajinì. Sotva se zjistí, 
�e se vám nìco pøihodilo, je zorganizována velká pátrací akce. 
Nikdo se nezeptá: �Je ten èlovìk dùle�itý a významný?" Ani� by 
o vás kdokoliv vìdìl nìco víc, ne� �e jste $lov"k, budou po va�ich 
stopách vyslány pátrací skupiny s vrtulníky i pì�í. Budete hledáni 
bez ohledu na vysoké náklady tak dlouho, dokud nebudete na-
lezeni, nebo dokud bude existovat nadìje na va�i záchranu. 

Kdy� se ztratí malé dítì, kdy� je uneseno nebo se dostane do 
velkého nebezpeèí, nikdo se neptá, jestli je z �významné" rodiny. 
K jeho záchranì je podniknuto v�echno, proto�e ka�dé dítì je 
dùle�ité. 

Urèitì není mylná domnìnka, �e mezi deseti miliony v�ech po-
zemských tvorù je jenom jeden èlovìk. Je tedy mo�né øíci, �e èlovìk 
pøedstavuje témìø biologickou raritu. Bezpochyby je ale v plánu 
bo�ího stvoøení nanejvý� dùle�itý. 
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Nikdo není bezvýznamný 

Podívejme se teï do praxe. Kdy� lidé pøeorientují své my�lení 
z filozofických rovin do ka�dodenních situací, tíhnou bohu�el 
k rychlému zapomnìní svých poznatkù o významu jednotlivce. 
Sledujte své okolí a zjistíte, �e vìt�ina lidí se vùèi druhým vyznaèuje 
postojem typu: �Jsi nikdo; jsi bezvýznamný; nic pro mì nezna-
mená�." 

Tento postoj má samozøejmì svùj dùvod. Obvykle se lidé dívají 
jeden na druhého s my�lenkou: �Ten pro mì nemù�e nic udìlat, 
a proto je bezvýznamný." 

V tom se ov�em velmi mýlí. Ka�dý bli�ní ie bez ohledu na jeho 
obor a pøíjem pro nás dùle�itý. Následující dva úryvky to zøetelnì 
dokazuji. ' ~ 

Dejte ostatním pocit, �ejsou dùle�ití 

'Pøed lety jsem v Detroitu nìkolik mìsícù jezdil ka�dé ráno stejným 
autobusem. Øidiè byl starý bruèoun. Nìkolikrát jsem za�il, jak 
prostì ujel, kdy� mávající a volající èlovìk témìø dostihl dveøe, 
které se právì zavíraly. K jednomu jedinému èlovìku se v�ak øidiè 
choval poka�dé zdvoøile. Na tohoto cestujícího dokonce èekal. 

A proè? Proto�e ten mu� se sna�il dát øidièi pocit, �e je dùle�itý. 
Ka�dé ráno ho významnì zdravil. Nìkdy si sedl vedle nìj a pro-
hodil pár uznalých slov: �Máte velkou odpovìdnost. Èlovìk po-
tøebuje silné nervy, aby v tomhle provozu mohl ka�dý den øídit 
na tak dlouhé trase. Je ú�asné, �e doká�ete dodr�et jízdní øád." 
Mu� dával øidièi pocit takové dùle�itosti, jako by byl pilotem 
Jumbo-Jetu. A øidiè jednal s tímto mu�em pøímo s vybranou zdvo-
øilostí. 

VypljjcLse dávat �malým" lidem pocit velikosti. 
V mnoha kanceláøích sedi^ekretáøkyTktere^^o �éfa v�emi 

silami podporují, proto�e on s nimi dobøe zachází. Dodejte nì-
komu pocit dùle�itosti a bude vás mít rád. A pak talcé provas 

. , 

Zákazníci u vás budou víc nakupovat, podøízení pro vás budou 
lépe pracovat, kolegové se budou sna�it o plodnou spolupráci 
a vá� �éf vás podpoøí, kdy� v�em tìmto lidem dáte pocit, �e jsou 
dùle�ití a významní. 

Vyplatí se pøispívat k tomu, aby se �velcí" lidé cítili je�tì vìt�í. 
Kdo myslí velkoryse, pøikládá ostatním lidem vìt�í hodnotu. 
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Kdy� pokládáte za významné druhé... 

Bìhem nìkolika mìsícù jsem se témìø dennì setkával s �enou 
obsluhující výtah, která vypadala jako ztìlesnìná bezvýznam-
nost. Byla star�í, nepùvabná a urèitì nebyla nad�ena svóu prací. 
Bylo na ní patrné, �e její touha po uznání nebyla nikdy naplnì-
na. Patøila k tìm milionùm lidí, kteøí �ijí dlouhé mìsíce bez 
náznaku toho, �e by si jich nìkdo pov�iml nebo jim dal najevo 
uznání. 

Krátce po tom, kdy jsem se stal jedním z jejích ��tamgastù", 
jsem si v�iml, �e má nový úèes. Oslovil jsem ji tedy jménem(!): 
�Sleèno Shawová, líbí se mi, co jste si udìlala s vlasy. Opravdu 
vám to slu�í." Ona zèervenala, dìkovala a témìø zapomnìla, kde 
má zastavit. Moje poklona ji viditelnì potì�ila. 

Kdy� jsem pøí�tího dne vstoupil do výtahu, pøivítalo mì pøá-
telské: �Dobré jitro, pane doktore." Je�tì nikdy jsem nesly�el, �e 
by nìkoho takto oslovila. A celou následující dobu, kdy jsem mìl 
kanceláø v této budovì, jsem nesly�el, �e by tak oslovila nìkoho 
jiného ne� mì. Bral jsem tu �enu vá�nì. Udìlal jsem jí upøímnou 
poklonu a oslovil jsem ji jménem. 

Dal jsem jí pocit, �e je významná a ona mi podìkovala tím, �e 
mi dennì poskytovala podobný pocit. 

...vidíte i svùj vlastní význam 

Jedno je jisté: Kdo nemá v hloubi du�e pocit vlastní ceny, je pøed-
urèen k prùmìrnosti. Nikdy není na �kodu si zopakovat: Chcete-li 
dosáhnout úsp"chu, musíte se cítit významní. Kdy� pom#�ete ostat-
ním, aby se cítili d#le�ití, odm"níte sami sebe, proto�e tím pocítíte 
i sv#j vlastní význam. Zkuste to. 

Projevte své vdìèné uznání 

Dejte ostatním najevo, �e umíte ocenit, co pro vás dìlají. Projgyení 
uznání by se provás mìlo stát pravidlem. Nikdy v druhém ne-
vzbudte pocit, �e^elTó VýtcorTje samozøejlftostí. Uka�te své vdìèné 
uznání teplým a srdeèným úsmìvem. Z tohoto úsmìvu ostatní 

_vyètou, �e si jich vá�íte a chováte vùèi nim pøátelské city. 
Projevte své uznání i tím, �e budete lidem skládat upøímné 

osobní poklony. A� je èlovìku dvacet nebo dva, devìt nebo de-
vadesát, tou�í po chvále. Chce sly�et, �e je dùle�itý. Je chybné se 
domnívat, �e chválu si zasluhují jen velké výkony. Gratulujte lidem 
i k malièkostem: k jejich zevnìj�ku, ke zpùsobu, jak vyøizují bì�nou 
práci, k jejich nápadùm, k jejich vyjadøovacím schopnostem. Vy-

124 



jádøete svou chválu napøíklad v osobním rozhovoru, pøi nìm� 
dotyènému pogratulujete k jeho výkonu. 

Neztrácejte èas tím, �e si lidi budete dìlit na �velmi dùle�ité", 
�dùle�ité" a �nedùle�ité" v^edìlejte �ádné výjimky. A� je èlovìk 
popeláø nebo bankovní øeditel - je proJ^TTí^eTítA^. Kdy� budete 
£ iièkýiiijeïtíat jako s druhoøadým èiOTìkemTnemu�ete od nìj 
oèekávat prvotøídní výkony. 

Oslovujte lidi jejich jmény 
Nìkteøí zku�ení obchodníci prodávají mnohem víc aktovek, tu�ek, 
biblí a dal�ích pøedmìtù ne� jejich konkurenti, proto�e na tyto 
výrobky nechávají prostì vytisknout jméno zákazníka. Lidé jsou 
rádi oslovováni svými jmény. 

Na jednu vìc dávejte pozor: Vyslovujte a pi�te jména správnì. 
Kdy� jméno zkomolíte, bude se jeho majitel domnívat, �e ho po-
kládáte za nedùle�itého. 

A je�tì nìco: Lidi, které dobøe neznáte, v�dycky oslovujte 
�pane" (nebo �paní"). Poslíèek je urèitì radìji �panem Meierem" 
ne� jenom �Meierem". Toté� platí pro va�e asistenty. Týká se to 
osob v�ech vrstev. Tímto malým titulem pøispíváme k tomu, �e 
se lidé cítí významnìj�í. 

Chvála je dobrá investice 
Nedávno jsem se jako host zúèastnil celodenního shromá�dìní 
obchodních zástupcù velkého podniku. Po veèeøi pøedal øeditel 
prodeje prémie dvìma vedoucím obvodù, v nich� byly v uplynulém 
roce docíleny nejlep�í prodejní výsledky. Pak øeditel po�ádal ka�-
dého z nich, aby v patnácti minutách vysvìtlil pøítomným, jak 
jejich organizace dosáhly tak vynikajících výkonù. 

První vedoucí obvodu (jak jsem se pozdìji dozvìdìl, byl jme-
nován teprve pøed tøemi mìsíci, tak�e úspìch organizace �el jen 
èásteènì na jeho vrub) vstal a vysvìtlil, jak on to dokázal. 

Vytvoøil dojem, jako by k rekordu vedly jen jeho osobní snahy. 
Pro jeho øeè byly typické poznámky: �Kdy� jsem nastoupil, udìlal 
jsem to a to. Vìci se ubíraly �patným smìrem, ale já jsem to vzal 
do ruky." 

Bìhem jeho øeèi byly tváøe jeho obchodních zástupcù stále za-
hoøklej�í. Vedoucí obvodu si v�echnu chválu pøisvojil a je igno-
roval. Ani slùvkem se nezmínil o jejich vynikajících výkonech, 
které pøispìly ke zvý�ení obratu. 

Pak promluvil druhý vedoucí. Tento mu� mìl k vìci úplnì jiný 
pøístup. Vysvìtlil, �e úspìch jeho organizace lze pøedev�ím pøi-
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soudit neúnavnému sna�ení obchodních zástupcù. Pak po�ádal své 
mu�e, aby jeden po druhém vstali a ka�dému vyslovil osobní uznání. 

Rozdíl je jednoznaèný: první vedoucí vztáhl øeditelovu chválu 
výhradnì na sebe. Tím své lidi urazil, úplnì je demoralizoval. 
Druhý vedoucí pøedal chválu svým lidem, které tím zjevnì potì�il. 
Tento mu� vìdìl jak invgsJtoyat chválu, která - právìjak jako 
peníze - nese úrokyTVedìl. �epøedaná chvala povzbudí jeKcT lidi 
k je�tì vìt�ímu sna�ení v pøí�tím roce. 

Myslete na toto: Chvála je moc. Investujte chválu, kterou ob-
dr�íte od nadøízených. Pøedejte jflcolegùm a podøízeným, proto�e 
je zcela jistì podnítí k je�tì lep�ím výkonùm. Kdy� získanou po-
chvalu pøedáte dál, budou va�i spolupracovníci vìdìt, �e si jich 
skuteènì vá�íte. 

Teï vás chci upozornit na cvièení, které se velmi vyplácí. Ptejte 
Vf se ka�dý den sami sebe: �Co mohu dnes udìlat 
\ ^^má �enaacelá rodina �f^^jfiiZT ^ prTlTTJ^nr^iTp^p 

je to uzasnì pùsobivé. 

Zále�itost s kvìtinami 
V rámci jednoho �kolení obchodních zástupcù jsem hovoøil na 
téma: �Jak stvoøit domácí atmosféru podporující úspìch?" Abych 
v nìm objasnil jeden bod, zeptal jsem se pøítomných (v�ichni byli 
�enatí): �Kdy jste naposledy pøekvapili svou �enu dárkem - ov�em 
kromì vánoc a narozenin?" 

Odpovìdi �okovaly i mì. Z pìtatøiceti mu�ù potì�il svou �enu 
tímto zpùsobem za minulý mìsíc jen jeden. Èasté odpovìdi byly: 
�To u� je asi tøi nebo �est mìsícù." A víc ne� tøetina jich odpo-
vìdìla: �U� si nevzpomínám." 

Pøedstavte si to! 
Chtìl jsem tìmto mu�ùm názornì pøedvést sílu dobøe uvá�eného 

dárku. Proto jsem zajistil, aby se pøí�tí veèer pøed koncem kurzu 
objevil v sále prodavaè kvìtin. Pøedstavil jsem ho a øekl jsem: �Je 
mým pøáním, abyste poznali, jak mù�e neèekaný malý dárek pøi-
spìt ke zlep�ení domácí atmosféry. Domluvil jsem s kvìtináøem, 
�e ka�dý z vás dostane nádhernou rù�i jen po padesáti centech. 
Jestli padesát centù nemáte, nebo si myslíte, �e za to va�e �ena 
nestojí (velký smích), koupím pro vás kvìtinu sám. Prosím vás 
jen o to, abyste rù�i pøedali �enì a zítra mi povìdìli o její reakci. 
Pøirozenì nesmíte prozradit, jak jste na ten nápad pøi�li." 

Mu�i porozumìli. 
Pøí�tí veèer v�ichni shodnì potvrdili, �e investice padesáti centù 

se mnohonásobnì vyplatila. 
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Nezanedbávejte svou rodinu 

Udìlejte co nejèastìji pro svou rodinu nìco neobvyklého. Nemusí 
to být pøíli� drahé. Hodnotí se hlavnì pozornost. Hodí se v�echno, 
z èeho je patrné, �e rodina je pro vás na prvním místì. 

Zahròte rodinu do svého týmu. V"nujte jí plánovitou pozornost. 
Hodnì lidí je dnes pracovnì tak vytí�ených, �e jim pøipadá témìø 

nemo�né najít si èas pro rodinu. Ale pøi dobrém plánování se èas 
urèitì najde. Jeden zástupce �éfa podniku mi popsal metodu, která 
se mu osvìdèila. 

�Mám velmi zodpovìdné místo a nezbývá mi nic jiného, ne� si 
brát veèer domù celé hromady práce. Ale nechci zanedbávat ro-
dinu, proto�e je pro mì tím nejdùle�itìj�ím v �ivotì. Je i hlavním 
dùvodem toho, proè tak tvrdì pracuji. Udìlal jsem si plán, který 
mi umo�òuje vìnovat se rodinì a souèasnì zvládnout i svou práci. 
Hodina mezi pùl osmou a pùl devátou veèer patøí mým dvìma 
dìtem. Hraju si s nimi, ètu jim, kreslím, zodpovídám otázky, dìlám 
prakticky v�echno, co chtìjí. Po této hodinì jsou spokojené dìti, 
ale i já se cítím o sto procent èerstvìj�í. V pùl deváté jdou do 
postele a já si na dvì hodiny sedám k práci. 

V pùl jedenácté skonèím a strávím dal�í hodinu se �enou. 
Hovoøíme o dìtech, o jejích nejrùznìj�ích aktivitách, o plánech 
do budoucna. Tato nádherná klidná hodina je pìkným zakon-
èením dne. 

Také nedìle si rezervuji pro rodinu. Tento den patøí jenom jí. 
Myslím, �e program, pøi kterém mohu vìnovat zaslou�enou po-
zornost dìtem i man�elce, pøiná�í nìco jim i mnì. Dodává mi 
novou energii." 

^ ^Pøedev�ím slou�it" je dùle�itý postoj 

" T ø á n í vydìlat peníze a být bohatý je zcela pøirozené, dokonce velmi 
vítané. Peníze vám poskytují mo�nost zaji�tìní vysokého �ivotního 
standardu. Peníze vám dávají pøíle�itost pomáhat ne��astným. Pe-
níze jsou prostøedkem k uskuteènìní naplnìného �ivota. 

Známý americký duchovní Russel H. Con well, který byl kdysi 
kritizován, proto�e povzbuzoval lidi k vydìlávání penìz, konsta-
toval: �Peníze tisknou na�e bible, peníze staví na�e kostely, peníze 
umo�òují vysílání misionáøù a peníze platí na�e kazatele." 
\ Èlovìk, který chce být chudý, trpí pocitem viny nebo nedosta-
teènosti. Jedná jako chlapec, který má za to, �e se ve �kole nebo 
ve fotbalovém mu�stvu nemù�e vyznamenat, a proto tvrdí, �e ne-
tou�í po dobrých známkách a nechce hrát fotbal. 
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Peníze jsou tedy vytou�eným cílem. Zará�ející je, �e se je tolik 
lidí pokou�í vydìlat pochybným zpùsobem. V�ude se setkáte s lid-
mi, pro které jsou peníze na prvním místì a pøitom je nikdy nemají. 
Proè? Je to prosté: Lidé s postojem �pøedev�ím peníze" myslí je-
nom na peníze a zapomínají pøitom, �e peníze nemohou sklízet, 
kdy� nezaseli semeno, které je plodí. 

r ^ A semeno, z nìho� klíèí peníze, se jmenuie slu�ba. K blahobytu 
! vede tudí� postoj: p!edev�ím slou�it. Kdy� postavíte slu�bu na 
první místo, peníze se dostaví. 

Sna�ivý pumpaø 
Jednoho letního veèera jsem jel autem pøes Cincinnati. Musel jsem 
natankovat a zastavil jsem u pumpy, která vypadala zcela bì�nì, 
ale panoval tu pøekvapivì èilý ruch. 

O ètyøi minuty pozdìji jsem vìdìl, proè je pumpa tak oblíbená. 
Kdy� mi pumpaø naplnil nádr�, zkontroloval stav oleje a oèistil 
zvenku pøední sklo, pøistoupil k mému okénku a øekl: �Promiòte, 
pane, dnes byl pra�ný den, mohu vám rychle otøít vnitøní stranu 
skla?" 

Rychle a zruènì mi oèistil vnitøní sklo, co� udìlá tak jeden pum-
paø ze sta. 

Tato malá slu�ba navíc nezlep�ila jen mùj výhled pøi øízení na 
noèní cestì (a to výraznì), ale zpùsobila, �e jsem si tuto benzínovou 
pumpu zapamatoval. V pøí�tích mìsících jsem jel pøes Cincinnati 
osmkrát a poka�dé jsem tady zastavil. A byl jsem v�dy obslou�en 
lépe, ne� jsem oèekával. Zajímavé bylo, �e kdykoliv jsem u pumpy 
zastavil (jednou i ve ètyøi hodiny ráno), v�dy tu byla je�tì jiná 
auta. Dohromady jsem tu nakoupil kolem ètyø set litrù benzinu. 

Pøi mé první zastávce si pumpaø mohl øíct: �Ten není odsud, 
je dokonce z jiného státu. �ance, �e tu bude je�tì nìkdy tankovat, 
je tak dvacet ku jedné. Proè bych mu nabízel víc ne� bì�ný servis? 
Je to pøece jen jednorázový zákazník." 

Ale pumpaøi u této stanice pøemý�leli jinak. Pro nì byla slu�ba 
na prvním místì, a proto u nich bylo v�dy ru�no, zatímco ostatní 
benzinové pumpy vypadaly dost opu�tìnì. 

Rozdílný byl tedy servis. A ka�dý se mohl pøesvìdèit, �e se 
tento servis finanènì vyplácí. 

Kdy� mi pumpaø pøi první náv�tìvì vyèistil vnitøní stranu pøed-
ního skla, zasel penì�ní semeno. V ka�dé situaci se vyplatí postoj, 
�e je tøeba pøedev�ím slou�it. Postavte slu�bu nade v�e aj)enize 
dostaví samy' ��~ 
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^ Dávejte víc, ne� je oèekáváno 
Zamyslete se nìkdy nad tím, který filmový producent vydìlá se 
svými filmy nejvíc penìz. 

Jeden chce rychle zbohatnout, postaví peníze nad zábavu 
(v tomto pøípadì slu�bu) a zaène na v�ech stranách zkracovat 
rozpoèet. Koupí �patnì napsaný scénáø a nechá ho pøepracovat 
druhoøadým spisovatelem. Také pøi vyhledávání hercù, exteriérù 
a dokonce i pøi snímání zvuku postaví peníze nade v�e. Pova�uje 
náv�tìvníky kin za hlupáky, kteøí nedoká�ou rozli�it dobré a �pat-
né. Ale producentovi, který chce rychle zbohatnout, se to podaøí 
jen zøídkakdy. Lidé jeho podøadné dílo nepøijmou, zvlá�� tehdy 
ne, pokud za nì mají zaplatit stejnou cenu jako za prvotøídní film. 

Druhý producent postaví zábavu nad peníze. Nepokou�í se di-
váky podvést a dìlá v�e pro to, aby jim mohl nabídnout více 
a lep�í zábavy ne� oèekávají. Výsledek je jasný: jeho film má 
úspìch. Lidé o nìm hovoøí. Kritika ho pøíznivì hodnotí. Vyná�í 
peníze. A producent vydìlá podstatnì víc ne� ten první. 

Je�tì jednou opakuji: Postavte slu�bu nade v�e a peníze s^do-
staví. 

èí�nice, která se koncentruje na co nejlep�í obsluhu hostù, si 
nemusí dìlat starosti se spropitným: dostane ho. Ale její protiklad, 
obsluhující, která pøehlí�í prázdné sklenice, jedná s hosty névlídnì, 
nemá na spropitné nárok. 

Sekretáøka, která se rozhodne pro vzhlednìj�í formu úpravy 
dopisù, jedná s výhledem na budoucí zvý�ení platu správnì. Ale 
sekretáøka, která si øíká: �Proè bych se kvùli nìkolika chybám 
vzru�ovala? Co by ode mì za takový plat chtìli?", bude na zvý�ení 
platu muset dlouho èekat. 

Nabízím prosté, ale velmi pùsobivé pravidlo, které vám dopo-
mù�e k postoji pøipravenosti ke slu�bì: Dáveitelidem v�dyrtvvír 
ne� o$ekávají. Ka�dá r r m M n a v u T 1e pene�ním semenem 
pravé taic iaico ká�ïyTTovy napad, který vede ke zvý�ení výkon-
nosTT" 

Z penezfaího semínka pøirozenì rostou peníze. Za�ívejte tedy 
slu�by - sklidíte peníze. 

Vy�etøete si ka�dý den trochu èasu a odpovìzte si na otázku: 
�Jak mohu dát víc, ne� se ode mne oèekává?" Odpovìdi pak sku-
^ènì iiveïrrao � i v o t a " ~ 

írosTavfe^sIuzFu nadtTv�e - pak se peníze dostaví. 
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Nejdùle�itìj�ípostoje ve zkratce 

1. Rozvíjejte postoj, který øíká: �Jsem aktivní." Výsledky, 
docilujete, jsou v pøímém vztahu k investovanému nad�eni. 
své aktivizaci pou�ívejte tyto tøi metody: 
� Dobývejte se hloubìji. Kdy� nemáte o vìc vùbec �ádný zá-

jem, musíte se o ní dùkladnìji a pøesnìji informovat. To 
vyvolává nad�ení. 

� Naplòte v�echno �ivotem: svùj úsmìv, stisk ruky, slova. Jed-
nejte �ivì! 

� Roz�iøujte dobré zprávy. �íøením �patných zvìstí je�tì nikdo 
nikdy nedosáhl nièeho pozitivního. 

2. Rozvíjejte postoj, který øíká: �Ka�dý je významný.& Va�i bli�ní 
pro vás udìlají mnohem víc, kdy� jim dáte pocit, �e jsou dùle�ití 
a významní. Osvojte si následující pravidla: 
� Projevujte pøi ka�dé pøíle�itosti vdìèné uznání. Dávejte lidem 

najevo, �e je berete vá�nì. 
� Oslovujte lidi jejich jmény. 

3. Rozvíjejte postoj, který øíká: �P!edev�ím slou�it." Slu�te a pøi-
tom klidnì sledujte, jak se dostavují peníze. Stanovte si pravi-
dlo, �e pøi ka�dé èinnosti budete lidem dávat víc ne� oèekávají. 
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I I 

' KAPITOLA 9 

POSUZUJTE SPRÁVNÌ OSTATNÍ LIDI 

Základní pravidlo úspìchu 
Základní pravidlo úspìchu zní: ^ r^f lT^r faprchu je nutná pod-
pora ostatních lidí. Zapamatujte si toto pravidlo, proto�e chcete^i 
"se slál úspìsnymTlidmi, musíte dosáhnout základní vìci: získat 
podporu druhých lidí. 

Ka�dý vedoucí oddìlení je odkázán na to, �e jeho podøízení 
vykonají pøíkazy, které jim urèí. Pokud to nedìlají, propustí 
vedení firmy vedoucího a ne jeho zamìstnance. Obchodní zá-
stupce je odkázán na to, �e lidé budou kupovat jeho výrobky. 
Kdy� je nekupují, ztroskotá. Dìkan fakulty je odkázán na to, �e 
profesoøi uvedou do praxe jeho uèební plán. Politik je odkázán na 
to, �e ho volièi zvolí. Spisovatel je odkázán na to, �e lidé budou 
èíst jeho knihy. Majitel øady obchodù se jím stal proto, �e za-
mìstnanci akceptovali jeho vedení a konzumenti jeho nabídku 
zbo�í. 

V historii existuje mnoho pøíkladù toho, �e se èlovìk dostal do 
své mocenské pozice násilím a udr�oval si ji výhrù�kami a silou. 
Bylo mo�né s ním spolupracovat nebo riskovat �ivot. 

Dnes v�ak lidé nìkoho podporují dobrovoln" nebo ho nepod-
porují v#bec. 

To nás pøivádí ke zji�tìní: �Proto�e jsem na své cestì k úspìchu 
závislý na druhých lidech, musím dosáhnout toho, aby mì pod-
porovali a akceptovali mé vedení. Jak toho dosáhnu?" 

Odpovìï jednou vìtou zní: Posuzujte správn"_ostatní lidi. Kdv� 
se vám to podaøí, budou vás druzi mít rádi abudou vás podpo-
rovat. Tato kapitola vám objasní, jak správnì nasmìrovat my�lení 
vùèi ostatním lidem. 

�.Faktor laskavosti66 

Tisíckrát za den se nìkde odehrává následující scéna: Schází se 
nìjaký výbor nebo skupina. Jde o pový�ení, o obsazení místa, 
o èlenství v klubu, o vyznamenání, o návrhy na volbu nového 
vedoucího firmy, nového �éfa kontroly, nového vedoucího pro-
deje. Shromá�dìným je navr�eno jméno. Pøedseda se zeptá: �Jaký 
máte názor na pana Meiera?" 

Nìkterá jména vyvolávají pozitivní odpovìdi. 
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�To je dobrý èlovìk. Jeho lidé si ho vá�í. Kromì toho má dobré 
odborné vzdìlání." 

�Pan Schulz? Hm, vypadá dobøe a je velmi lidský. Myslím, �e 
by se do na�í skupiny hodil." 

U jiných jmen jsou odpovìdi vla�né nebo negativní. 
�Myslím, �e bychom toho mu�e mìli je�tì sledovat. Pravdìpo-

dobnì nevychází s lidmi moc dobøe." 
�Vím, �e je vzdìlaný a má dobré odborné pøedpoklady, o jeho 

kompetentnosti není pochyb. Ale ptám se, jestli bude akceptován. 
Zdá se, �e nebudí v lidech dost úcty." 

Ne�^ je ̂ èlovìku ̂ pøedsm^ jsou zkoumána dvì 

azku�eností a jeho osobnost, to znamená zpùsob, jak vycházíslídmi. 
Velmi dùle�itý poznatek: V devitf�Uéseti pnpa3u"je"jako první 

probírán faktor � laskavos t iA v pøevá�né vìt�inì pøípadù je mu 
pøisuzována vìt�í váEalíezTaktoru �odborné z^isohUg^JJ^ 

Dochází k tomu dokonce i pøi výberíTve3cùrkten mají být 
jmenováni univerzitními profesory. Ve své akademické dráze jsem 
se zúèastnil mnoha schùzí, pøi nich� �lo o výbìr nových fakultních 
kolegù. Kdy� bylo vyøèeno jméno, následovala dlouhá diskuze 
o otázkách typu: �Bude se hodit mezi ostatní? Budou ho studenti 
akceptovat? Bude spolupracovat se zbytkem uèitelského sboru?" 
Tyto zále�itosti byly zkoumány obzvlá�� peèlivì. 

Je to unfair? Je to neakademické? Ne. Pokud není profesor 
laskavý, kdy� není akceptován, nelze také oèekávat, �e studentùm 
zprostøedkuje to, co by na základì svých odborných pøedpokladù 
mìl. 

Nabízí se logický závìr: Èlovìk není vyzdvihován na vy��í stu-
pínek shora, nýbr�postM^újezdola^y na�em dne�ním svìtì nemá 
nik3cTc55r a ll pètivosí, aby jiného vytahoval na �ebøíèku úspìchu 
stupeò po stupni nahoru. Pro vzestup je zvolený èlovìk, který 
svými výkony pøevy�uje ostatní. 

Na vy��í stupnì jsme posunováni tìmi, kteøí nás pova�ují za 
laskavé a pøívìtivé lidi. Laskavv $lov"k se léve �zvedá&. 

Plán Lyndona B. Johnsona 
Úspì�né osobnosti pracují plánovitì na tom, aby se nauèily mi-
lovat lidi. Osoby, které dosáhly vrcholného úspìchu, nemluví 
o tom, jaké techniky zaji��ující oblíbenost pou�ívají v my�lení vùèi 
ostatním lidem. Ale byli byste pøekvapeni, kdybyste vìdìli, kolik 
skuteènì velkých lidí má jasný a promy�lený, dokonce písemný 
plán k tomu, jak se nauèit milovat lidi. 
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Uvedu jeden pøípad. Zprávu o nìm podal Jack Anderson, novináø 
známý svou spolehlivostí. Anderson napsal, �e prezident Lyndon B. 
Johnson mìl v dobì svého senátorského pùsobení na stole list papíru 
s deseti pravidly �Jak se stát oblíbeným". Ale Johnson nemìl tato 
pravidla jen polo�ená na psacím stole. Podle Andersona je nepochyb-
né, �e je èasto studoval, proto�e list papíru byl znaènì opotøebovaný. 

Pravidla prezidenta Johnsona jsou vynikající, proto je zde uvá-
, v celém znìní. 
Sna� se zapamatovat si jména. Neschopnost v tomto bodì 
mù�e poukazovat na to, �e je tvùj zájem málo dynamický. 

2. Sud pøívìtivý, aby se ostatní v tvé spoleènosti cítili volnì. 
3. Osvoj si schopnost k uvolnìnému klidu, aby tì nic nevyvedlo 

;: míry. 
^ebuï egoistický. Chraò se pøed vzbuzováním dojmu, �e 
/�echno ví�. 
'eèuj o schopnost být pro druhé lidi zajímavý, aby si ze styku 
tebou odnesli nìco hodnotného. 

Sna� se ze své osobnosti vylouèit �nevyrovnanost", i tu, o ní� 
nad je�tì neví�. 
Jokus se upøímnì a na èestném køes�anském základì odstranit 
v�echna nedorozumìní, kterým jsi podlehl døíve a kterým pod-
éhá� je�tì teï. Odlo� ka�dý hnìv. 
Cviè se ve schopnosti lásky k lidem. 
Nezme�kej �ádnou pøíle�itost, kdy mù�e� nìkomu pogratu-
ovat k dobrému výkonu nebo ukázat soucit, kdy� je nìkdo 

ustaraný èi zklamaný. 
Dodávej lidem duchovní psychickou sílu, pak ti budou pro-
jevovat pravou náklonnost. 

Proto�e Lyndon B. Johnson podle tìchto �pravidel" �il, bylo 
snadné podporovat ho pøi vzestupu. Pravidla mu pomohla k vìt�í 
podpoøe a vynesla ho dokonce a� do prezidentského køesla. 

Kdy� si tìchto deset pravidel pøeèteme je�tì jednou, bude nám 
nápadné, �e tu není øeè o takových vìcech jako je �oplácení". 
Nenajdeme tu ani vìtu s obsahem: �Mìl by pøijít ten druhý a urov-
nat problémy." Nebo: �Já vím v�echno a ti druzí jsou hloupí." 

Mnoho velkých osobností, lidé, kteøí jsou v prùmyslu, v umìní 
nebo ve vìdì na �pièce, jsou pøátel�tí a lid�tí. Vypìstovali si laskavý 
pøístup ke svým bli�ním. 

Pøátelství se nedá koupit 
Nepokou�ejte si koupit oblibu nebo pøátelství - nejsou na prodej. 
Dávání dárkù je hezký zvyk, pokud je dárek mínìný upøímnì 
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- z radosti z obdarovávání nebo z náklonnosti k obdarovanému. 
Ale neupøímný dárek, dávaný s postranním úmyslem, je vìt�inou 
posuzován jako podplácení nebo prùhledné podbízení. 

Loni jsem krátce pøed vánoci nav�tívil øeditele jedné støednì 
velké dopravní firmy v jeho kanceláøi. Právì kdy� jsem se chtìl 
rozlouèit, pøi�el poslíèek s dárkem od jednoho zdej�ího obchod-
níka s pneumatikami. Mùj známý byl zjevnì nepøíjemnì pøekva-
pen a vyzval poslíèka s jistým chladem v hlase, aby odnesl balíèek 
zpìt odesílateli. 

Kdy� mladík ode�el, následovalo hned øeditelovo vysvìtlení: 
�Nechápejte to �patnì. Rád dávám dárky a rád je i dostávám." 
Vypoèítal mi pak celou øadu darù, které dostal od obchodních 
pøátel k vánocùm a pokraèoval: �Ale kdy� není dárek nic jiného 
ne� prùhledný pokus o obchodní spojení, zjevné podplácení, pak 
ho nechci. U� tøi mìsíce s tímto èlovìkem neobchoduji, proto�e 
jeho firma nepracuje, jak se patøí a proto�e ty lidi nemám rád. 
Ale jejich zástupce mi stále telefonuje. 

Rozèiluje mne," dodal po krátké odmlce, ��e ten chlapík byl 
u mì minulý týden a drze prohlásil: ,Samozøejmì s vámi chceme 
zase obchodovat. Øeknu Je�í�kovi, aby na vás byl letos obzvlá�� 
hodný.4 Kdybych dnes ty láhve neposlal zpátky, urèitì by se tu 
brzy objevil a hned by hlaholil: ,Vsadím se, �e jste mìl z na�eho 
dárku ohromnou radost. '" 

Pøátelství se nedá koupit. Kdy� se o to pokusíme, ztrácíme dvoj-
násobnì: Za prvé mrháme penìzi a za druhé na sebe pøi volá váme 
opovr�ení. 

Chopte se iniciativy 
Chcete-li uzavírat pøátelství, chopte se iniciativy - silné osobnosti 
to dìlají v�dycky. Je stra�nì jednoduché si øíci: �Nech ho udìlat 
první krok," �A�zavolají oni," �A� promluví první." Takové my�-
lení je velmi prosté. 

Ano, je to jednoduché a jistým zpùsobem i pøirozené, ale není 
to správné my�lení vùèi ostatním lidem. Jestli�e se budete dr�et 
pravidla, �e poèkáte, a� polo�í základy pøátelství ten druhý, pak 
mnoho pøátel nezískáte. 

Ve skuteènosti je znakem pravé vùdèí schopnosti to, �e se èlovìk 
chopí iniciativy, aby navázal nové známosti. Pøi v�ech oslavách 
nebo schùzkách zji��ujeme, �e nejd#le�it"j�í p!ítomná osoba je práv" 
ta, která nejaktivn"ji navazuje známosti. 

Èlovìk, který k vám pøistoupí, podá vám ruku a øekne: �Dobrý 
den, já jsem Frank Richard," je urèitì významná osobnost. Je 
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jisté, �e takový èlovìk vdìèí za svùj úspìch okolnosti, �e aktivnì 
pracuje na navazování známostí i pøátelských vztahù. 

U� jste si v�imli, �e vìt�ina lidí, èekajících na výtah, hledí pøímo 
pøed sebe? Pokud nejsou s doprovodem, nepromluví nikdy na 
ostatní èekající. 

Jednoho dne jsem se rozhodl pro malý experiment a oslovil 
jsem pìtadvacet osob, s nimi� jsem ten den èekal na výtah, abych 
vyzkou�el jejich reakci. Dostal jsem pìtadvacet pozitivních a pøá-
telských odpovìdí. 

Oslovování cizích lidí není právì svìtácké, ale pro vìt�inu lidí 
je pøíjemné, kdy� jsou osloveni. A vyplácí se to! 

Kdy� udìláte smìrem k nìkomu cizímu pøátelskou poznámku, 
cítí se vylo�enì lépe. Následkem toho se cítíte lépe i vy a jste 
uvolnìnìj�í. Poka�dé, kdy� nìkomu øeknete nìco pøátelského, od-
mìòujete sami sebe. 

�est pravidel k povzbuzení va�í iniciativy 
Za pomoci následujících �esti pravidel mù�ete získat nové známé 
a pøátele. Musíte vyvinout jen trochu iniciativy. 
1. Pøedstavujte se pøi ka�dé pøíle�itosti ostatním, na veèírcích, na 

schùzích, v letadlech, v práci, v�ude. 
2. Sna�te se, aby druhý va�e jméno dobøe sly�el. 
3. Dávejte pozor, abyste jméno druhého vyslovovali správnì, tak, 

jak ho vyslovuje on sám. 
4. Zapi�te si jméno druhého a ujistìte se, �e jste si ho poznamenali 

správnì; nìkteøí lidé kladou velký dùraz na správný pravopis 
svého jména. Poznamenejte si - je-li to mo�né, i adresu a èíslo 
telefonu. 

5. Napi�te novým známým, které chcete blí�e poznat, krátký 
osobní dopis nebo jim zavolejte. 

6. Pohovoøte pøátelsky s cizími lidmi. Zahøeje vás to a dodá chu� 
k dal�ím úkolùm. 

Kdo tìchto �est pravidel dodr�uje, má správné my�lení vùèi lidem. 
Prùmìrný èlovìk takto neuva�uje. Nikdy nevyvíjí iniciativu k se-
znamování. Èeká na to, a� se mu druhý pøedstaví. 

Chopte se iniciativy, nebuïte nesmìlí. Nemìjte strach z toho, 
�e jednáte nezvykle. Zjistìte, kdo je ten druhý a postarejte se, aby 
se dozvìdìl, kdo jste vy. 

�ádný èlovìk není dokonalý 
Pøed nedávnem jsme byli je�tì s jedním kolegou vyzváni, abychom 
se podívali na uchazeèe o dùle�ité místo u jedné prùmyslové firmy 
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a podrobili ho pøedbì�né zkou�ce. Podle na�eho názoru mìl Ted 
- budeme mu tak øíkat - nìkolik dùle�itých pøedpokladù pro tento 
úøad: byl neobyèejnì inteligentní, mìl odpovídající zevnìj�ek a vy-
stupoval velmi cti�ádostivì. 

Na�li jsme v�ak nìco, co nás pøinutilo ho odmítnout - alespoò 
prozatím: Tedovou velkou chybou bylo, �e od ostatních lidí oèe-
kával dokonalost. Rozèilovaly ho drobnosti jako gramatické chy-
by, nevkusné obleèení a mnoho dal�ích. 

Ted byl pøekvapen tím, co o sobì sly�el. Ale velmi mu zále�elo 
na tom, aby výnosné místo získal, a proto se zajímal o zpùsob, 
jak tento nepøíjemný zvyk pøekonat. 

Dali jsme mu tøi návody: 
, Za prvé: Uvìdomte si, �e nikdo nem jtokonalý. Nìkteøí lidé 
jsou dokonalej�í ne� jiní, ale nikdo není absolutnì dokonaly^ Nej-
lid�f.ìj�í vlastností èlovìka je to. �e dìlá chyby. 

Za druhé: Buïte si vìdomjskuteènc^ má právo na 
to, být jiný^NIKdy ai ríeErajte na pánabohaTT^odmítejte druhé 

* lidi proio, �e mají jiné zvyky ne� vy a dávají pøednost jiné církvi 
nebo jiné politické stranì. Samozøejmì nemusíte souhlasit s tím, 
co druhý dìlá, ale nesmíte ho pova�ovat za nesympatického, pro-
to�e to dìlá. 

Za tøetí: Nechtìjte být vylep�ovatelem svìta. Osvojte si ke své 
�ivotní filozofii heslo ��ít a nechat �ít". Nikdo nesly�í rád, kdy� 
mu jiný øíká: �Nemáte pravdu." Samozøejmì máte právo na vlastní 
názor, ale nìkdy je lep�í nechat sFsye mínìní pro sebe. 

~ 1 ed se vìdomì drzeí na�ich doporuèení. Po nìkolika mìsících 
byl jeho postoj zcela jiný. Akceptoval teï lidi takové, jací jsou. 

Øekl nám: �Mnoho vìcí, které by mì døíve stra�nì rozèilily, 
pova�uji dnes za nepodstatné. Koneènì jsem si uvìdomil, jak by 
byl svìt fádní, kdyby byli v�ichni lidé stejní a dokonalí." 

^ Vtisknìte si do pamìti tuto prostou, ale rozhodující skuteènost: 
�ádný èlovìk není úplnì dobrý a IMflý-Qení ani,úplnì �patný. 
Ïokonalý èlovìk neexistuje. . 

V�ímejte si u lidí ve va�em okolí chvályhodných vlastností 
Kdy� necháme své my�lení vymknout zpod kontroly, mù�eme té-
mìø ka�dému èlovìku vytknout spoustu vìcí. Pokud ale své my�-
lení dobøe øídíme, kdy� smý�líme o lidech správnì, doká�eme na 
tìch samých lidech najít i hodnì chvályhodných a pozitivních 
vlastností. 

Musíme stále myslet na to, �e vìt�ina lidí nic neví o správném 
my�lení vùèi ostatním. Proto èasto za�íváme, jak k nám nìkdo 
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spìchá, aby nám mohl sdìlit cosi negativního o na�ich spoleèných 
známých. Kolega vás chce informovat o nepøíjemných vlastnos-
tech jiného spolupracovníka. Soused vás chce zasvìtit do rodin-
ných problémù dal�ího souseda. Zákazník se vám pokou�í dokázat 
chyby svého konkurenta, k nìmu� máte právì namíøeno. 

My�lenky plodí dal�í my�lenky. Kdy� posloucháte negativní ko-
mentáøe o jiných osobách, vzniká nebezpeèí, �e také vy zaènete 
o tìchto lidech smý�let negativnì. Kdy� se nemáte na pozoru, / 
mohli byste se pøistihnout i pøi tom, jak pøilíváte oleje do ohnì I 
slovy: �Ano, a to není v�echno. U� jste sly�el, �e...?" - J / 

f Takové my�lenky jsou nebezpeèné. Jejich výsledkem je, �e na-
jkonec �kodíte sami sobì. 
^""�Existují dvì cesty, jak zabránit tomu, aby na nás ostatní nega-

tivnì pùsobili svými hodnoceními. Jedna spoèívá v tom, �e tak 
rychle a klidnì, jak jen je mo�né, zmìníme téma, napøíklad s po-
známkou: �Promiòte, ale právì mì napadá, �e u� jsem se vás chtìl 
dávno zeptat..." 

Druhá cesta spoèívá v tom, �e se rozlouèíme. Øeknìte napøíklad: 
. Jemjj í to, pøíteli, ale mám zpo�dìní a mus ing 
(fulezitou schùzku, prosím, omluvte mì." 

Dì]te"saimTobì pévnv s[iF ^ n^npr-li^�p wp my�lení negativnì 
ovlivnit jinými lidmi. 

Pøípad úspì�ného poji��ovacího agenta 
Kdy� si osvojíte techniku pozitivního smý�lení o druhých, máte 
zaji�tìný vìt�í úspìch. Chtìl bych se s vámi podìlit o zá�itek jed-
noho neobyèejnì úspì�ného poji��ovacího agenta, kterému se ta-
kové my�lení velmi vyplatilo. 

�Kdy� jsem vstoupil do poji��ovnictví, mìl jsem to tì�ké," vy-
právìl mi. �Pøipadalo mi, �e je právì tolik konkurentù agentù, 
jako mo�ných zákazníkù. A pak jsem se brzy dozvìdìl to, co 
v�ichni poji��ováci vìdí: Devìt z deseti zákazníkù je pøesvìdèeno, 
�e u� �ádné poji�tìní nepotøebují. 

Mám úspìch. Ale ne proto, �e bych tolik rozumìl technické 
stránce poji��ovacího obchodu. Ta je samozøejmì dùle�itá 
a v oboru existují zástupci, kteøí rozumìjí pojistkám a smlouvám 
daleko víc ne� já. Znám mu�e, který napsal o poji��ovnictví knihu 
a pøesto nedokázal pohnout k sepsání �ivotní pojistky mu�e, který 
vìdìl, �e bude �ít jen nìkolik dní. 

Mùj úspìch spoèívá na jednom faktoru. Mám doojxgydy rád 
osohi,], které ^ e i pojj�tìní prodat Opa kyji <&rj7prriP~ 
mdj^"kteví kolegové se tak jenom tváøí, ale tonemafuspéch. Ani 
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psa nemù�ete oklamat. Kdy� náklonnost pøedstíráte, øíkají va�e 
gesta, va�e oèi, vá� výraz oblièeje jasnì a zøetelnì: Podvod. 

Kdy� si opatøuji informace o potenciálním zákazníkovi, postu-
puji jako ka�dý jiný kolega. Zjistím jak je starý, kde pracuje, kolik 
vydìlává, kolik má dìtí a podobnì. 

Ale k tomu si opatøím je�tì nìco, co vìt�ina agentù vùbec ne-
hledá - toti� pár dobrých dùvodù, pro nì� bych zákazníka mohl 
mít rád. Snad jsou tyto dùvody v práci, kterou se zabývá, mo�ná 
je najdu nìkde v jeho minulosti. Ka�dopádnì najdu nìkolik dob-
rých dùvodù pro svou náklonnost. 

Kdy� se pak na tohoto zákazníka koncentruji, procházím si 
poznatky, které mi ho pøibli�ují. Udìlám si o nìm pøíjemný obraz, 
døív ne� s ním vymìním první slovo o pojistné smlouvì. 

Tato malá technika funguje. Proto�e mám zákazníka rád, získá 
i on ke mnì døíve nebo pozdìji dùvìru. A brzy nesedím na protìj�í 
stranì stolu, nýbr� po jeho boku a spoleènì pro nìj vypracujeme 
plán poji�tìní. On dùvìøuje mému úsudku, proto�e jsem jeho 
pøítel. 

Samozøejmì mì lidé neakceptují na první pohled, ale zjistil jsem, 
�e kdy� je mám neochvìjnì rád, nechají se vìt�inou ,obráti�. A po 
jisté dobì dojdeme k obchodùm. 

Minulý týden jsem byl potøetí u velmi obtí�ného zákazníka. 
Otevøel mi dveøe a ne� jsem mohl pozdravit, napadl mì. Zlobil 
se, láteøil a nezastavil se ani, aby se nadechl. Skonèil s vybídnutím: 
,A u� se tu nikdy neukazujte!4 

Kdy� to doøekl, zùstal jsem prostì stát a díval jsem se mu do 
oèí. Po nìkolika vteøinách jsem ti�e a upøímnì øekl: ,Ale pane 
Schulzi, já jsem tu pøece jako vá� pøítel/ 

Vèera jsem s ním uzavøel �ivotní pojistku." 

Pøípad správného... 
Obchodník Sol Polk dostal èestný titul �Chicagský nástrojáøský 
král". Kdysi zaèínal od nuly a o dvì desetiletí pozdìji u� prodával 
v oblasti Chicaga zbo�í za �edesát milionù dolarù. 

Sol Polk odvozoval svùj úspìch z nejvìt�í èásti od postoje vùèi 
zákazníkùm. � S n á v � t ì v a j ^ je tøeba zacházet tak, jako 
by byli hosty f m e m domì/Mrílcar �� ��� 
' """Není to správné my�lení vùèi lidem? A není to jedno z nejjed-
nodu��ích pravidel úspìchu, které lze uvést do praxe? Jednejte se 
zákazníky jako by byli hosty ve va�em domì! 

Tato technika funguje i jinde. Nahraïte slovo zákazník slovem 
spolupracovník a pravidlo zní: �Jednejte s kolegy jako s hosty ve 
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svém domì." Jednejte se spolupracovníky prvotøídnì a odmìnou 
vám bude prvotøídní spolupráce a prvotøídní pracovní výkon. 
Smý�lejte prvotøídnì o lidech ve svém okolí a dostanete za to 
pr^ndnTvýsiedkyr - �"" �� 

...a chybného my�lení 
První návrhy této knihy èetl i jeden mùj dobrý pøítel, který vlastní 
poradenskou firmu pro otázky managementu. Právì uvedený pøí-
pad komentoval: �To jsou pozitivní dùsledky správného postoje 
k lidem. Budu ti vyprávìt osobní zá�itek, který osvìtluje, co se 
stane, kdy� èlovìk nemá ostatní lidi rád a nedoceòuje je." 

Jeho pøípad má velmi podnìtnou pointu, a proto jsem ho zaøadil. 
�Moje firma dostala zakázku na poradenství pro relativnì malý 

podnik, který vyrábìl nealkoholické nápoje. Smlouva byla na po-
mìrnì vysokou sumu ètyø a pùl tisíce dolarù. Zákazník mìl jen 
málo odborných vìdomostí. Jeho podnik byl ve �patném stavu, 
proto�e se majitel v minulých letech dopustil nìkolika chyb. 

Tøi dny poté, co jsme zakázku získali, jsme s kolegou vyjeli do 
podniku, který byl od na�í kanceláøe vzdálen asi tøi ètvrtì hodiny 
cesty. Dodnes nevím, jak to zaèalo, ale nìjak jsme se v hovoru 
dostali na negativní vlastnosti na�eho zákazníka. 

Ne� jsme to staèili postøehnout, u� jsme hovoøili o tom, �e se 
do své tí�ivé situace asi dostal vlastní hloupostí. Mìli jsme radìji 
pøemý�let o tom, jak by se jeho problémy daly nejlépe vyøe�it. 

Celou cestu jsme prostì mluvili jen o tom, jakého máme hlou-
pého zákazníka. 

Následující pohovor byl neutì�ený. Ve zpìtném pohledu mám 
dojem, �e zákazník nìjak vytu�il, co si o nìm myslíme. Musel si 
øíkat: ,Tihle chlapíci mì mají za hlupáka. Proto pro moje peníze 
neudìlají nic víc, ne� �e povedou dlouhé zbyteèné øeèi.' 

Za dva dny jsem od tohoto zákazníka dostal dopis s pouhými 
dvìma vìtami: ,Rozhodl jsem se, �e zru�ím smlouvu s va�í pora-
denskou firmou. Po�lete mi prosím úèet za slu�by, které mi dosud 
byly poskytnuty.' 

Jenom na ètyøicet minut jsme se poddali negativním my�lenkám 
a tím jsme pøi�li o ètyø a pùl tisícovou smlouvu. Zále�itost byla 
je�tì nepøíjemnìj�í, proto�e jsme se dozvìdìli, �e zákazník uzavøel 
smlouvu s firmou odjinud, která mu poskytla potøebnou odbornou 
pomoc. 

Urèitì bychom ho neztratili, kdybychom se byli koncentrovali 
na jeho dobré vlastnosti. Jistì nìjaké mìl. Vìt�ina lidí má dobré 
vlastnosti." 
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Zdvoøilost nic nestojí 

Jistý pøítel mì jednoho rána vyzvedl na chicagském leti�ti a vezl 
mì na obchodní jednání. Cestou jsem si dvakrát v�iml, �e pøed 
sebe pustil øidièe, který vyjí�dìl od chodníku. Kdy� to udìlal po-
tøetí, øekl jsem s úsmìvem: �Nejsi náhodou jediným èlenem chi-
cagského výboru zdvoøilostí4? Musí to tak být, proto�e nikoho 
jiného tak zdvoøilého nevidím." 

Zasmál se mé poznámce a odpovìdìl: �Neoèekávám od ostat-
ních øidièù zdvoøilost a pøesto jsem odmìnìn. Tím, �e jsem pustil 
do øady tøi øidièe, jsme neztratili ani minutu. Ale mám z toho 
dobrý pocit. Být zdvoøilý mi pomáhá ke klidu." 

Mùj pøítel mìl pravdu. VYPlatLse být zdvoøilý i k lidem, které 
neznáte a pravdìpodobnì nikdy nepoznaterWT^at� sg to, proftT�é 
zfekáte dobrý pocit. Tento se ve va�i prací ave 
v�em, co d"láte. 

Praktická zdvoøilost ve vztahu k ostatním lidem je nejlep�ím 
uklidòujícím prostøedkem, který existuje. �ádný dostupný prepa-
rát vám nepøinese ani desetinu uvolnìní, kterého dosáhnete, kdy� 
nìkomu proká�ete malou zdvoøilost. Sporáraé^m^�bní vùèi ostat-
nfm lidem odbourává zklamání a stres. Stres má puvoï vliega-
tivních pocitech vùèi druhým lidem. Smý�lejte o lidech pozitivnì 
a poznáte, jak nádherný je_veski]^noslH ná� svìt. Nase mv�réní 
vùèi ostatním lidem je vystaveno �Fausèì^eH3ý7lcdy� se vìci ne-
odehrávají tak, jak jsme si pøedstavovali. Proto je velmi dùle�itý 
následující poznatek: Zp#sob na�eho my�lení po utrp"né porá�ce 
ijrnýp jak dlnyhn budemE^CEKat na p!i�tíjJit"zs^í. ^ 

Pøijde na to, jak vìci pozorujeme 

Jak správnì myslet ve chvíli, kdy se vìci neubírají pøedpokládaným 
smìrem, to nám objasnil Benjamin Fairless, pozoruhodná osob-
nost na�eho století. Fairless, který se ze skromných pomìrù vy-
pracoval a� na místo generálního øeditele United States Steel Cor-
poration, jednou øekl: �Pøijde na to, jak se na vìci díváme. Nemìl 
jsem napøíklad nikdy uèitele, kterého bych nenávidìl. Pøirozenì 
jsem byl trestán jako ka�dý jiný �ák, ale v�dycky jsem si øíkal, �e 
si za trest mù�u sám. Mìl jsem rád v�echny �éfy, pod nimi� jsem 
pracoval. Sna�il jsem se je v�dycky uspokojit a podle mo�ností 
dìlat víc, ne� se ode mne oèekávalo. 

Za�il jsem zklamání, èasy, ve kterých jsem si tou�ebnì pøál být 
pový�en. A co se stalo? Pový�en byl jiný. Ale já jsem se necítil 
jako obì� ,kanceláøské politiky4, pøedsudku nebo �patného hod-
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nocení ze strany vedení. Místo abych podlehl hnìvu nebo dal ura-
�enì výpovìï, promý�lel jsem si celou zále�itost. Zøejmì si to ten 
pový�ený zaslou�il døív ne� já. Co bych mìl udìlat, abych byl 
pøí�tì na øadì já? Pøedev�ím jsem se ale sám na sebe nezlobil za 
utrpìnou porá�ku a neztrácel jsem èas sebeponi�ováním.44 

Kdy� vás potká nezdar, myslete na Benjamina Fairlesse. 
Ptejte se sami sebe: �Co mohu udìlat, abych mìl pøi dal�í pøí-

le�itosti na kontì více z á s l u h ? 4 4 ^ , 
Nemarneie èas a energii zlraloífodvahy. Nic si nevyèítejte. Pra-

cujte plánovitì na tom, abyste pøí�tì zvítìzili. 

Shrnutí principù, o nich� byla øeè 
1. Usnadnìte ostatním, aby vás mohli �vynést vzhùru44. Sna�te 

se být laskaví. Pracujte na tom, abyste byli oblíbení. Tak získáte 
podporu svého okolí a posílíte svùj program cesty k úspìchu. 

2. Chopte se iniciativy, navazujte nové známosti a nová pøátelství. 
Pøedstavujte se pøi ka�dé pøíle�itosti ostatním lidem. Dávejte 
pozor, abyste správnì porozumìli jménu ka�dého nového zná-
mého a aby ostatní zaznamenali va�e jméno. 
Smiøte se s tím, �e lidé jsou rùzní a mají chyby. Neèekejte od 
nikoho dokonalost. Myslete na to, �e ka�dý má právo být jiný 
ne� vy. A nevystupujte jako vylep�ovatelé svìta. 

4. Hledejte u ka�dého èlovìka chvályhodné rysy a v �ádném pøí-
padì nepátrejte po tìch nepøíjemných. Nedopus�te, aby va�e 
mínìní o tøetí osobì ovlivnili jiní. Myslete na druhé lidi pozi-
tivnì - a docílíte pozitivních výsledkù. 

5. Buïte v�dy zdvoøilí. Dosáhnete tím, �e se ostatní budou cítit 
lip a pozvedne to i va�i náladu. 

6. Nedávejte ostatním vinu, kdy� utrpíte porá�ku. Zapamatujte 
si: Zpùsob va�eho my�lení po ujtrj^^ém nezdaru urèuje, jak 
dlouho budete èekat na pøí�tí vítìzství. � ^ . 
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KAPITOLA 10 

UDÌLEJTE Z AKTIVITY SVÙJ ZVYK 

Uskuteènìte své nápady... 
Vedoucí osobnosti v�ech oborù se shodují v tom, �e panuje velký 
nedostatek �pièkových lidí s prvotøídní kvalifikací, lidí, kteøí by 
se hodili do klíèových pozic. V poschodích pro �éfy jsou opravdu 
volná místa. Jak vysvìtloval jeden podnikový øeditel, existuje 
mnoho kvalifikovaných osob, kterým ale èasto chybí dùle�itý 
prvek úspì�nosti, toti� schopnost uvést vìci do pohybu a docílit 
výsledkù. 

Ka�dá �pièková práce - a� v obchodním vedení podniku, v pro-
deji, ve vìdì, v armádì nebo ve vládì - vy�aduje èinorodého èlo-
vìka. Kdy� mají být obsazena vedoucí místa, hledá se odpovìï 
na otázky typu: �Zvládne ten úkol? Prosadí se? Uvede vìci do 
chodu? Dosáhne výsledkù? Nebo jen mluví?" 

V�echny tyto otázky slou�í jedinému úèelu: Zjistit, jestli je ucha-
zeè jen mu�em my�lenek nebo i mu�em èinu. 

Nestaèí mít skvìlé nápady így 7 poloviny dobrý nápad, který 
jiìkdo rozvinul a uvedl do praxe. ie "stokrát lep�í ne� velkolepá 
my�lenka, za ní� nenásleduje konkrétní cin. 

Jeden mùj známý velkoobchodník èasto øíká: �Nic v �ivotì není 
ovlivnìno jen tjm ; �e se o tom pøemý�lí." 

Uvìdomte si, �e vscèfiný vìci, kter? na tomto svìtì máme - od 
dìtské vý�ivy pres mrakodrapy a� k satelitùm - nejsou nic jiného 
ne� nápady prom"n"né v $iny. * & �~ 

... tím, �e budete jednat 
Kdo studuje lidi - úspì�né i prùmìrné - brzy zjistí, �e se dají lehce 
rozli�it. Úspì�ní jsou aktivní. Prùmìrní a neúspì�ní jsou pasivní. 

Studium obou skupin námTodhalí princip úspìchu. Úspì�ný 
èlovìk je mu�em (neja&Jtenou) èinu. Jedná, uvádLyìci do pohybu, 
uskuteèòuje my�lenky,a plány.jNeúspì�ny èlovìk je neèinný. Od-
øJadaTvìcitaFdlouho, a� má dokázáno, �e je nemìl nebo nemohl 
udìlat, a� u� je pozdì nebo se vyøe�ily jinak. 

Rozdíl mezi tìmito lidmi se projevuje v mnoha malièkostech. 
První si naplánuje dovolenou a jede na ni. Druhý si naplánuje 
dovolenou, ale odlo�í ji na �pøí�tí" rok. První si øekne, �e by mìl 
pravidelnì chodit do kostela a dìlá to. Druhý pova�uje pravidelné 
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náv�tìvy kostela za potøebné, ale najde si dùvody, proè s tím je�tì 
poèkat. První má dojem, �e by mìl napsat známému a poblahopøát 
mu k nìjaké události. Napí�e tedy dopis. Za stejných podmínek 
se u druhého vyskytne nìjaký dùvod, který mu zabrání ve psaní 
a dopis není odeslán nikdy. 

Rozdíl se projevuje i v dùle�itých vìcech. Úspì�ný èlovìk si 
chce otevøít obchod. Udìlá to. Neúspì�ný èlovìk si chce také ote-
vøít obchod, ale objeví v posledním okam�iku �pádný" dùvod, 
který mu zabrání v provedení plánu. První se ve ètyøiceti letech 
rozhodne zmìnit zamìstnání a zmìní ho. Druhý má stejný nápad, 
ale postupnì od nìj sám sebe odradí. 

Rozdíl mezi tìmito dvìma lidmi je zjevný v celém zpùsobu cho-
vání. První vyøizuje v�echny potøebné zále�itosti a jako vedlej�í 
pozitiva pøi tom získává sebedùvìru, vnitøní jistotu a vy��í pøíjem. 
Druhý nechává vìci nevyøízené, proto�e nechce jednat; následkem 
toho ztrácí sebedùvìru a �ije prùmìrným �ivotem. 

První jedná. Druhý si øekne, �e bude jednat, ale nic ned"lá. 
Ka�dý by chtìl být èlovìkem èinu. Udìlejme si tedy z aktivity 

zvyk - je to proveditelné^ "" ^�� 
Mnoho lldfje^asivních proto, �e èekají se svými èiny na nej-

pøíznivìj�í podmínky. Dokonalost je sice velmi vítaná, ale nic 
z toho, co navrhuje a tvoøí èlovìk, není a nemù�e být absolutnì 
dokonalé. Kdo tedy èeká na perfektní podmínky, ten musí èekat 
vìènì. 

Následující tøi pøíbìhy ukazují, jak tøi lidé reagovali na �pod-
mínky". 

Proè se George neo�enil 
Georgovi je témìø ètyøicet let, je úèetním, je velmi vzdìlaný a svo-
bodný. �ije v Chicagu. Jeho nejvìt�ím pøáním je o�enit se. Tou�í 
po lásce, po �ivotní dru�ce, po opravdovém domovì, po dìtech 
a po v�em, co k tomu patøí. Nìkolikrát u� mìl k svatbì blízko, 
poka�dé v�ak na dotyèné dívce v poslední chvíli na�el nedostatky, 
jednou dokonce den pøed svatbou (�Právì vèas, abych neudìlal 
stra�nou chybu!"). 

Jedna z nepodaøených známostí se od tìch ostatních li�ila. Pøed 
dvìma lety George vìøil, �e koneènì na�el tu pravou. Byla hezká, 
pøíjemná, inteligentní. Ale George si musel být absolutnì jistý, �e 
je to ta nejlep�í. Kdy� spolu jednou veèer spøádali svatební plány, 
pronesla dívka nìkolik poznámek, které Georga zneklidnily. 

Nato sepsal George ètyøstránkový dokument, v nìm� stanovil 
podmínky, se kterými mìla dívka souhlasit, ne� se vezmou. Do-
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kument øádnì napsaný na stroji vyhlí�el velmi právnicky a týkal 
se v�ech mo�ných oblastí �ivota. Obsahoval dokonce i jeden pa-
ragraf o církvi: do kterého kostela budou chodit, jak èasto a kolik 
budou obná�et jejich milodary. Jiný bod se týkal dìtí: kolik jich 
bude a kdy. 

Do v�ech podrobností George stanovil, jaký druh pøátel budou 
mít, jaké pracovní místo bude jeho budoucí �enì dovoleno zastá-
vat, kde budou bydlet a jak budou utrácet své pøíjmy. Na konci 
spisu vypoèítal George na pùl stránky v�echny zvyklosti, kterých 
se nevìsta buï bude muset zbavit, nebo si je naopak osvojit. Se-
znam obsahoval polo�ky jako kouøení, pití, make-up, zábava a po-
dobnì. 

Kdy� mladá dáma uvidìla na vlastní oèi tento katalog po�a-
davkù, reagovala tak, jak by zareagoval ka�dý rozumný èlovìk. 
Poslala dokument zpìt s prùvodním dopisem, kde stálo: �Obvyklá 
man�elská klauzule ,spoleènì v dobrém i v zlém' staèí v�em lidem 
a staèí i mnì. To je konec!" 

George mi vyprávìl tento zá�itek a pak ustaranì øekl: �Co bylo 
tak �patného na té smlouvì? V�dy� sòatek je stra�nì dùle�itý krok. 
A èlovìk pøece musí být opatrný." 

George se mýlil. Èlovìk mù�e být a� pøíli� opatrný, pøíli� ne-
rozhodný a to nejen pøi plánování svatby, nýbr� pøi ka�dém plá-
nování ve svìtì událostí a èinù. George mìl k man�elství podobnì 
perfekcionistický pøístup jako ke své práci, ke svým úsporám, ke 
svým pøátelstvím a v�emu ostatnímu. 

Zku�ebním kamenem úspì�ného èlovìka není to, jestli, urní 
loucTt problémy døn^ez j i a i t anou , ale jestli zvládne obtí�e, které 
sevyskytnou. Musíme být ochotni uzavøít rozumný kompromis 
s~3okonaiostí, jinak bychom byli odsouzeni k vìènému èekání. 

Proè bydlí Jim v novém domì 
Pøi ka�dém vìt�ím rozhodnutí zápasí rozum sám se sebou: jednat 
nebo ne, vztáhnout ruku nebo ne. Jeden mladý mu� se rozhodl 
jednat a sklidil bohatou odmìnu. 

Jim se nacházel v podobné situaci jako miliony jiných mladých 
mu�ù. Bylo mu asi pìtadvacet let, mìl �enu, dítì a skromný pøíjem. 

Mladá rodina bydlela v malém bytì. Jim a jeho �ena si pøáli 
mít dùm; pøáli si víc prostoru, pìkné udr�ované okolí, místo na 
hraní pro dítì a �anci získat vlastní majetek. 

Problém koupì domu spoèíval ve vý�i zálohy. Jednoho dne, pøi 
placení èin�e na dal�í mìsíc, si Jim uvìdomil, �e mìsíèní splátky 
za nový dùm nemohou být vy��í ne� souèasný nájem. 

144 



Zavolal své �enì a zeptal se jí: �Jak by se ti líbilo, kdybychom 
pøí�tí mìsíc koupili dùm?" 

Ona odpovìdìla: �Co to do tebe vjelo? Proè takhle �ertuje�? 
Ví� dobøe, �e to nemù�eme udìlat, proto�e nemáme na zálohu." 

Ale Jim byl pevnì rozhodnutý: �Existují statisíce dvojic jako 
jsme my, které si,nìkdy' hodlají poøídit dùm, ale polovina z nich 
to neudìlá nikdy. V�dycky se vynoøí nìco, co je od jejich úmyslu 
odradí. My si ale dùm koupíme. Je�tì nevím, jak se�eneme peníze, 
ale nìjak to zvládneme." 

V následujícím týdnu na�li prostý, ale hezký dùm, který se jim 
obìma líbil. Záloha na nìj èinila dvanáct set dolarù. Teï bylo 
tøeba najít cestu, jak sumu sehnat. Jim vìdìl, �e si nemù�e pùjèit 
peníze klasickým zpùsobem, proto�e by pak nedostal potøebný 
úvìr pro hypotéku na nákupní cenu. 

Ale kde je vùle, tam je i cesta. Jim pøi�el na nápad. Proè by se 
nemohl spojit se stavitelem a uzavøít s ním soukromou dohodu 
o pùjèce dvanácti set dolarù? Ten sice jeho po�adavek nejprve 
odmítl, ale Jim se nevzdal. Nakonec stavitel souhlasil. Pùjèil Ji-
movi peníze a on se zavázal splácet mu po celý rok mìsíènì sto 
dolarù plus úroky. 

Teï potøeboval Jim ka�dý mìsíc sehnat nìco pøes stovku dolarù. 
Man�elé si propoèítali výdaje a usoudili, �e pìtadvacet dolarù 
z nich mohou u�etøit. Zùstalo tedy nìco pøes sedmdesát pìt dolarù, 
které bylo tøeba mìsíènì sehnat. 

Jim se pøí�tí den vydal za svým �éfem a vylo�il mu svùj úmysl. 
Nadøízený Jimovi koupi domu schválil. 

Jim øekl: �Podívejte, pane, abych mohl ten obchod uzavøít, po-
tøebuji mìsíènì vydìlávat o pìtasedmdesát dolarù víc. Samozøejmì 
jsem si vìdom toho, �e mi zvý�íte plat teprve a� budete mít pocit, 
�e si to zaslou�ím. Já bych ale chtìl jen �anci vydìlat si víc penìz. 
Je tu hodnì práce, která by se nejlépe dala vyøídit o víkendech. 
Dovolíte mi pracovat v sobotu a v nedìli?" 

Na �éfa udìlala upøímnost a cti�ádostivost mladého mu�e do-
jem. Vypracoval plán, podle nìho� mìl Jim ka�dý víkend odpra-
covat deset hodin a Jim se s rodinou nastìhoval do nového domu. 

Z pevného Jimova rozhodnutí o koupi domu vyplynulo násle-
dující: 

Vùle k jednání povzbudila jeho rozum k hledání cest, ktgrg^ho 
pnVeïly k �ádanému cíli. 

Jim získal velkou sebedùvìru. V budoucnu pro nìj bude mno-
hem jednodu��í jednat v dùle�itých situacích správnì. 

Mladý mu� nabídl své �enì a dítìti �ivotní standard, který si 

145 



zasluhují. Kdyby byl èekal a stále koupi domu odsouval na dobu 
s vhodnými podmínkami, urèitì by rodina ke svému vlastnímu 
domu nedospìla nikdy. 

Chris by se rád osamostatnil, ale... 
Chris vám poskytne dobrý pøíklad toho, co se stane s prvotøídními 
nápady, kdy� s jejich uskuteènìním èekáme na dokonalé pod-
mínky. 

Pøed patnácti lety získal Chris místo v celním úøadì amerického 
ministerstva po�t. Práce se mu líbila, ale po pìti letech zaèala rùst 
jeho nespokojenost. Vadila mu rùzná omezení, pravidelné slu�by, 
nízký plat a systém povy�ování, který nabízel jen nepatrné �ance 
na postup. 

Pøi�el na nápad. Za tu dlouhou dobu pøesnì vìdìl, co musí 
znát ka�dý úspì�ný dovozce. Proè by se tedy nemohl osamostatnit 
a importovat cenné dárky a hraèky? Chris znal mnoho úspì�ných 
dovozcù, kteøí toho o specifikách dovozu nevìdìli ani zdaleka 
tolik jako on. 

U� je to deset let, co se Chris rozhodl, �e se osamostatní. Ale 
pracuje dodnes v celním úøadì. 

Proè? No, proto�e poka�dé, kdy� se odhodlal k odchodu, mu 
v tom nìco zabránilo. Nedostatek penìz, hospodáøský pokles, pøí-
rùstek do rodiny, restrikce obchodu, pøechodná nutnost mít jisté 
místo a podobné vìci mu slou�ily jako výmluvy, aby rozhodnutí 
oddálil, aby je�tì poèkal. 

Ve skuteènosti Chris pøipustil, aby se z nìj stal pasivní èlovìk. 
Chtìl mít perfektní podmínky, ne� zaène jednat. Proto�e nikdy 
perfektní nebyly, tak se �ádný èin nekonal. 

Neèekejte na dokonalé podmínky 
Abyste nepodlehli chybì èekání na perfektní podmínky, mù�ete 
udìlat dvì vìci. 

Za prvé: Poèítejte s budoucími pøeká�kami a potí�emi. Ka�dé 
podnikání je spojeno s riziky, problémy a nejistotami. Pøedpoklá-
dejme, �e chcete jet autem z Hamburku do Mnichova, ale trváte 
na tom, �e vyjedete teprve, a� budete mít naprostou jistotu, �e 
nikde nejsou objí�ïky, �e motor bude fungovat bez poruch, �e 
bude dobré poèasí, �e na trase nebudou �ádní opilí øidièi, �e ne-
vyvstane riziko �ádného druhu. Kdy byste asi tak vyjeli? Nikdy! 
Kdy� se rozhodnete jet do Mnichova, je smysluplné urèit si na 
mapì trasu, nechat si dùkladnì prohlédnout vùz a vylouèit pokud 
mo�no ostatní rizika. Ale v�echna rizika vylouèit nelze. 
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Za druhé: Kdy� problémy a pøeká�ky nastanou, sna�te se je 
pøekonávat. Zku�ebním kamenem úspì�ného èlovìka není to, 
jestlj^mli^iïfíldiZz^ce^ lámy, nýBr� jestli je schopìii 
najít øe�ení obtí�í, které v^vstano^lPFekonávejte pøeká�ky v za -

'mìstnáni, v man�elství áTcdekoliv jinde, kde se vám postaví doj 
cesty. / 
Samotné nápady nestaèí 
Rozhodnìte se, �e se svými nápady nìco podniknete. Pøed pìti 
nebo �esti lety mi jeden velmi schopný profesor vyprávìl o svém 
plánu napsat knihu, biografii rozporuplné osobnosti z pøedváleèné 
doby. Jeho my�lenky byly velmi zajímavé, �ivé, fascinující. Pro-
fesor vìdìl, co chce øíct, mìl sílu i schopnost vyjadøování. Realizace 
tohoto úmyslu by mu byla pøinesla vnitøní uspokojení, uznání 
i peníze. 

Vloni na jaøe jsem ho zase potkal a bezelstnì jsem se ho zeptal, 
jestli u� je kniha na svìtì. (Nemìl jsem to dìlat, proto�e v nìm 
moje otázka otevøela starou jizvu.) 

Ne, je�tì knihu nenapsal. Chvilku bojoval sám se sebou a pøe-
mý�lel, jestli mi má vysvìtlit dùvody. Pak øekl, �e byl pøíli� za-
mìstnán, �e mìl je�tì jiné povinnosti, �e prostì nemìl èas. 

Ve skuteènosti profesor my�lenku ve své hlavì pohøbil. Pøipustil, 
aby jeho mozek pozvolna zaèal produkovat negativní my�lenky. 
Výsledkem této negativní produkce bylo, �e ho nakonec rozum 
�pøesvìdèil" o nerealizovatelnosti úmyslu, který by vy�adoval ne-
úmìrnou spoustu práce a velké obìti. 

Nápady jsou dùle�ité, o tom není pochyb. Musíme mít nápady, 
plány, abychom mohhvytv£ 
se vyhýba lidem, ktennemají nápady. 
^Ttfcrjc také jasné^�e samotné nápady nestaèí. My�lenka na zvý-

�ení obratu nebo zjednodu�ení pracovního postupu je cenná jen 
tehdy, kdy� je uvedena do praxe. 

Ka�dý den pohøbívají lidé tisíce dobrých nápadù, proto�e mají 
strach z námahy, která je spojena s jejich uskuteènìním. 

Pozdìji se tyto nápady vynoøují jako �stra�idla" a pronásle-
dují je. 

Zaneste hluboko do svého podvìdomí následující dvì my�lenky. 
Za prvé: Dodejte svým nápad fljnJiodnotu tím, �e je uskuteèníte. 

Nápad je natolik dobrý, �e kdy� s ním nic^euBìláteT^tkejqk 
"nezískáte. J � 

'""-Zítnli ulít*: Uskuteènìte své nágady, abyste na�li vnitøní klid. 
Nìkdo kdysi øekT, �e nejsmutnìj�í slovo, které kdy bylo vysloveno 
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nebo napsáno, je: kdyby. Dennì slýcháme výroky plné lítosti: 
�Kdybych si byl tenkrát pøed lety otevøel obchod, nestál bych tu 
dnes takhle." Nebo: �Vnitøní hlas mi øíkal, �e to tak dopadne. 
Kdybych se byl jen do toho dal." 

Dobrý nápad, který není uskuteènìn, zapøíèiòuje stra�nou psy-
chickou bolest. Uskuteènìný dobrý nápad naproti tomu pøiná�í 
velké vnitøní uspokojení. 

Máte nìjaký dobrý nápad? Tak s ním nìco proveïte! 

Ka�dé akci musí pøedcházet jiná akce 
Jeden mladý cti�ádostivý spisovatel, kterému se je�tì nepodaøilo 
prorazit, se mi pøiznal: �Mùj problém je v tom, �e ubìhnou celé 
dny a týdny, ani� bych napsal jedinou øádku. Víte, psaní je tvùrèí 
proces. Èlovìk musí být inspirován. Kupøedu ho musí hnát duch." 

Psaní je skuteènì tvoøivý proces, ale jiný spisovatel vykládal 
�tajemství" své plodnosti a svých úspìchù takto: �Pou�ívám 
zvlá�tní,startovací techniku'. Musím dodr�ovat termíny a nemohu 
èekat na to, a� mì mùj duch popo�ene. Musím svùj rozum rozehøát 
následující technikou: Sednu si k psacímu stolu. Vezmu do ruky 
tu�ku a dìlám mechanické pohyby jako pøi psaní. Nìco napí�u. 
Bezmy�lenkovitì èmárám po papíøe. Uvedu do pohybu své prsty 
a ruku a døíve nebo pozdìji, bez mého vìdomí, se zapojí i rozum. 

Nìkdy pøicházejí my�lenky jako z èistého nebe, i kdy� nesedím 
u psacího stolu," dodal. �Ale to jsou vlastnì zvlá�tní prémie^Vìt-^ 
�ina dobrých my�lenek vzniká tím, �e se dám_dQ~Pjáce.u 

Ka�dé akci musí pøedcházet JmaTaTcce. To je pøírodní zákon. 
Sám Thomas Mann, jeden z nejgeniálnìj�ích vypravìèù dvacátého 
století, pravý virtuos nìmeckého jazyka, jednou pøiznal: �Psaní 
je pøibli�nì z osmdesáti procent tvrdá práce." 

Nic se nedá samo od sebe do chodu, ani jeden z poèetných 
mechanických pøístrojù, které dennì pou�íváme. Na�e byty jsou 
automaticky vytápìny, ale my musíme (být aktivní) nastavit �á-
danou teplotu. Automatika v autì zaøadí, ale jen tehdy, kdy� po-
u�ijeme správnou páku. Stejný princip platí pro akce my�lení. 
Musíte uvést do pohybu svùj rozum, aby pro vás pracoval. 

Vedoucí obvodu jedné organizace obchodních zástupcù, kteøí 
prodávají u domovních dveøí, pøedvedl, jak své lidi uèí �mecha-
nickým zpùsobem" ráno zaèít døív a být úspì�nìj�í. 

�Obchodní zástupci, kteøí pøicházejí k domovním dveøím, na-
rá�ejí na velký odpor. To ví ka�dý, kdo to nìkdy zkusil," vysvìt-
loval. �A dokonce i starým ostøíleným harcovníkùm dìlá potí�e 
první ranní náv�tìva. Vìdí, �e ne� den skonèí, za�ijí s nejvìt�í 
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pravdìpodobností hodnì odmítnutí a dost nepøátelského jednání. 
Je tedy úplnì pøirozené, �e ráno zaèátek oddalují. Vypijí pár �álkù 
kávy, objí�dìjí mo�ná chvíli po okolí, jen aby první náv�tìvu od-
sunuli. 

�kolím ka�dého mu�e osobnì. Vysvìtluji mu: Jediná mo�nost 
jak zaèít, je prostì zaèít. Nepøemý�lejte. Neodsunujte zaèátek. 
Udìlejte následující: Zaparkujte svùj vùz. Vezmìte kuføík se vzor-
ky. Jdìte ke dveøím. Zazvoòte. Dìlejte v�echno mechanicky, bez 
vìdomého rozmý�lení. Tak zahajte ráno práci a prolomíte ledy. 
Pøi druhé nebo tøetí náv�tìvì bude u� vá� rozum bdìlý a va�e 
pøedvádìní bude pøesvìdèivìj�í." 

Jeden humorista kdysi øekl, �e nejtì��í v �ivotì je vstát z teplé 
postele do chladného pokoje. Mìl pravdu: Èím déle zùstane èlovìk 
le�et a pøedstavuje si, jak nepøíjemné bude opustit vyhøáté lù�ko, 
tím tì��í je pro nìj vstát. Dokonce i pøi tomto jednoduchém pro-
cesu za�ene mechanická akce - odhození deky a spu�tìní nohou 
na podlahu - okam�itì ka�dou zábranu. 

Pobízejte svùj rozum 
Výchozí stanovisko tedy zní: Lidé, kteøí v na�em svìtì nìco do-
ká�ou, neèekají na to, a� je rozum vybídne - sami svùj rozum 
pobízejí. Dìlejte to také. 

Nejlep�ím postupem pøi rozvíjení nápadù, plánování, øe�ení 
problémù a pøi dal�ích èinnostech, které vy�adují zapojení va�eho 
rozumu, je �mechanická metoda". Tato speciální technika bez-
peènì pomáhá. Pou�ívejte k ní tu�ku a papír. (Obyèejná tu�ka, 
která skoro nic nestojí, je nejlep�í pomocí pro koncentraci; lep�í 
nezískáte ani za drahé peníze. Kdybych mìl volit mezi supermo-
derní odhluènìnou kanceláøí s tlustým kobercem a tu�kou a pa-
pírem, v�dycky bych se rozhodl pro tu�ku a papír. S tìmi mohu 
rozum nasmìrovat k problému.) 

Kdy� si zapí�ete my�lenku, soustøedí se na ni automaticky ve�-
kerá va�e pozornost, proto�e rozum není schopen souèasnì jednu 
my�lenku psát a na jinou myslet. A kdy� ji pí�ete na papír, �pí�ete" 
ji také do svého rozumu. Je kromì toho dokázáno, �e si déle 
a daleko pøesnìji zapamatujeme my�lenku, kterou jsme si pozna-
menali. 

Jakmile zvládnete koncentraci za pomoci tu�ky a papíru, mù�ete 
pøemý�let i v hluèném okolí nebo v jiné situaci, která odvádí va�i 
pozornost. Kdy� chcete pøemý�let, zaènìte si èmárat nebo kreslit. 
To je vynikající cesta k �nastartování" rozumu. 
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Magické slovíèko úspìchu �teï" 

Výrazy zítra, p!í�tí týden, pozd"ji, n"kdy, jednoho krásného dne, 
jsou svým smyslem pøíbuzné se slovem selhání: nikdy. Mnoho 
pøání není splnìno, proto�e øíkáme: �Jednoho dne s tím zaènu," 
zatímco bychom mìli øíkat �Teds tím zaènu, hned ted.& 

Vezmìme si napøíklad spoøení. Hodnì lidí pova�uje spoøení za 
prospì�né. Ale to je�tì zdaleka neznamená, �e hodnì lidí plánovitì 
spoøí a investuje. Mnoho z nich má v úmyslu spoøit, ale jen nìkteøí 
to i d"lají. 

Jeden mladý man�elský pár dokázal po zvládnutí nìkolika pøe-
ká�ek zaèít se správným programem budování majetku. Billova 
èistá mzda byla pìt set dolarù mìsíènì, ale Bill a jeho man�elka 
Janet také pìt set mìsíènì vydávali. Oba chtìli spoøit, ale z rùzných 
dùvodù to ne�lo. Nìkolik let si slibovali: �Zaèneme a� bude vy��í 
plat. A� zaplatíme v�echny pùjèky. Pøí�tí mìsíc. Urèitì pøí�tí rok." 

Nakonec se Janet rozzlobila na svou nemohoucnost a ptala se 
Billa: �Tak chceme �etøit nebo nechceme?" On øekl: �Samozøejmì, 
�e chceme, ale ví� pøece stejnì jako já, �e se nám teï nepodaøí 
odkládat nìco stranou." 

Ale tentokrát byla Janet v náladì ,Teï nebo nikdy'. Øekla: 
�Mluvíme u� léta o programu spoøení. Ale nespoøíme, proto�e si 
myslíme, �e nemù�eme. Èetla jsem dneska inzerát, kde stálo, �e 
kdy� u�etøíme mìsíènì jen padesát dolarù, budeme mít po patnácti 
letech devìt tisíc dolarù plus tøi tisíce úrokù. Kromì toho tam 
psali, �e je lep�í oddìlit sumu na spoøení pøedem, ne� doufat, �e 
zbyde po v�ech výdajích na konci mìsíce. Jestli souhlasí�, zaèneme 
s deseti procenty tvého pøíjmu a ulo�íme peníze, hned jak dostane� 
plat. Mo�ná �e budeme na konci mìsíce muset jíst suchý chléb 
a mléko, ale kdy� to musí být, tak to vydr�íme." 

Bill a Janet mìli pár mìsícù hodnì hluboko do kapsy, ale brzy 
se nauèili zacházet s novým rozpoètem. Teï se jim zdá, �e �vy-
dávat" peníze za spoøení nebo za nìco jiného, je stejnì pøíjemné. 

Chcete napsat pøíteli? Udìlejte to hned. Máte nápad, který by 
prospìl va�í firmì? Hned ho pøedneste. �ijte podle starého pøísloví: 
�Co mù�e� udìlat dnes, neodkládej na zítøek." 

""^kxlo pøemý�lí v pojmech ted, hned, ten dojde daleko. Kdo ale 
operuje pøevá�nì s pojmy n"kdy, pozd"ji, ten obvykle ztroskotá. 
Nikdy na to nezapomeòte. 

Nemluvte, kdy� u� je pozdì 

Na jedné ze svých cest jsem se na pár dní zastavil u starého ob-
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chodního pøítele. Právì se vrátil ze schùzky se svými vedoucími 
zamìstnanci. Na první pohled jsem poznal, �e se potøebuje s nìèím 
svìøit. Pùsobil dojmem èlovìka, který za�il tì�ké zklamání. 

�Svolal jsem dnes ráno tuto schùzku proto, abych na�el pomoc 
pøi rozhodnutí o záva�né zmìnì firemní politiky. Chce� vìdìt, 
jakou pomoc jsem na�el? Sedìlo u mì �est mu�ù a jenom jeden 
z nich podal podnìtný návrh. Dal�í dva nìco øekli, ale byla to 
jen ozvìna toho, co jsem pøed tím øíkal já. Mìl jsem dojem, �e 
mluvím do zdi. Pøiznávám se, �e je pro mì tì�ké zjistit, co si ti 
chlapíci myslí. 

Opravdu," pokraèoval po chvíli, �èlovìk by se domníval, �e ti 
pánové øeknou, jaký mají na vìc názor. V�dy� se ta zále�itost 
dotýká bezprostøednì ka�dého z nich." 

Mùj pøítel na konferenci pomoc nena�el. Ale kdyby èlovìk 
o nìco pozdìji zastihl její úèastníky v pøedsálí, asi by sly�el po-
známky jako: �Chtìl jsem mu øíct..."; �Proè nikdo nenavrhl..."; 
�Myslím, �e by se nemìlo..."; �Mìli jsme se zasadit o to, aby...". 

Lidé, kteøí v konferenèní místnosti neotevøou pusu, jsou vìt�i-
nou velmi hovorní potom, kdy� jejich výroky u� nemohou nic 
ovlivnit. Kdy� je u� pozdì, nechte si své nápady. �éfové firem 
chtìjí sly�et komentáøe. 

k d o sé"vèas neprojev^ �kodí s^m sobì. 
Zvyknìte si volnì hovoøit. V�dy, kdy� to udìláte, získáte sílu. 

Pøedná�ejte proto v�dy své konstruktivní nápady! _ 
' , 1 1 1 .��niii. i.MI.,.1 � . , ...I I» in. WHTTT I 

Jak se Hans pro samé pøípravy vùbec nedostal k vìci 
Problémy s pojmem Te( má také pøi uèení mnoho studentù. S nej-
lep�ími úmysly si student Hans rezervuje celý veèer pro koncen-
trované intenzivní studium. Pøedvedeme si, jak takový veèer velmi 
èasto probíhá. 

Hans chce zaèít s uèením v sedm hodin. Ale veèeøe mu tro-
chu le�í v �aludku a on se rozhodne, �e se chvilku podívá na 
televizi. Z chvilky je celá hodina, proto�e program je kupodivu 
dobrý. V osm hodin si sedne k psacímu stolu, ale hned zase 
vstane, proto�e mu napadlo, �e musí zavolat své pøítelkyni, jak 
jí slíbil. Vydává se na cestu k telefonní budce. Hovor trvá ètyøi-
cet minut (v�dy� s ní celý den nemluvil). Na zpáteèní cestì 
potká Hans kamaráda, který právì jogguje. Tak se s ním také 
probìhne. Proto�e se zpotil, musí se doma osprchovat. Teï 
zase potøebuje nìco k jídlu, proto�e pøi bìhu a sprchování mu 
vyhládlo. 

A tak ubìhne veèer, od nìho� si Hans tolik sliboval. V jednu 
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hodinu v noci otevøe koneènì uèebnici, ale je pøíli� unavený, ne� 
aby se mohl soustøedit. Vzdá to a jde si lehnout. 

Hans se nedostal k vìci, proto�e strávil pøíli� mnoho èasu pøí-
pravami. 

�Jsem právì teï ve správném rozpolo�ení" 
Na chování tohoto typu nenarazíme pøirozenì jen u studentù. 
Také obchodní zástupci, vedoucí oddìlení, dìlníci, �eny v domác-
nosti - prostì lidé v�ech vrstev a skupin - se pokou�ejí vzchopit 
k práci a pøipravují se na ni trochou kanceláøského klábosení, 
�álkem kávy, ètením, oøezáváním tu�ek, vyøizováním drobných 
osobních zále�itostí, úklidem psacího stolu, díváním na televizi 
a tuctem dal�ích rozptýlení. 

Existuje jediná cesta, jak s tímto �patným zvykem skoncovat. 
Øeknìte si: ..Práv" tedisem ve správném rozpolo�ený abyoh.niQhl 
zaèít. Oddalovaním práce nezískám vùbec nic." 

^e^Tìl^ísfe Továrny na výrobu nástrojù øekl jednou pøed sku-
pinou prodejcù: �To, co na�e firma nejvíc potøebuje, jsou lidé 
s konstruktivními nápady, které také doká�ou prosadit. V na�í 
výrobì a odbytu neexistuje ani jediné plánované místo, kde by 
nemohl být výkon zlep�en. V �ádném pøípadì nechci øíct, �e by-
chom dosud nepracovali dobøe. Pracujeme. Ale jako ka�dý po-
krokový podnik, musíme i my produkovat nové výrobky, uplat-
òovat se na nových trzích a vyu�ívat efektivnìj�ích pracovních 
metod. Jsme odkázáni na iniciativní lidi. To jsou podpory na�eho 
týmu." ~~~ " 

Síla iniciativy 
Iniciativa je zvlá�tní forma akce. Iniciativa znamená, �e nìkdo 
udìlá bez vyzvání potøebnou vìc. Iniciativnímu èlovìku jsou v ka�-
dém oboru otevøeny ty nejvýnosnìj�í pozice. 

Jeden øeditel prùzkumu trhu støednì velké továrny na drogis-
tické zbo�í mi líèil, jak získal své místo. Jeho výpovìï je zajímavým 
pohledem na sílu iniciativy. 

�Pøed pìti lety jsem mìl nápad," vyprávìl. �Pracoval jsem ten-
krát jako obchodní zástupce a musel jsem nav�tìvovat velkoob-
chodníky. Postøehl jsem, �e je v na�í èinnosti mezera. Nevlastnili 
jsme �ádná fakta o konzumentech, kteøí mìli kupovat na�e vý-
robky. Hovoøil jsem tu se v�emi o nutnosti provádìní výzkumu 
trhu. Nejprve jsem nará�el na nezájem: Vedení firmy v tom ne-
vidìlo �ádný smysl. 

Já jsem ale byl my�lenkou na prùzkum trhu pro na�i firmu 
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pøímo posedlý a nedal jsem se odradit. Vy�ádal jsem si a také 
dostal povolení, abych mohl ka�dý mìsíc vyhotovit zprávu o /ak-
tech z marketingu drogistického zbo�í4. Sbíral jsem informace 
u ka�dého dostupného pramene. Vytrvale jsem psal své zprávy 
a velmi brzy se o mou èinnost zaèalo zajímat vedení firmy i ko-
legové. Za rok od chvíle, kdy jsem zahájil své køí�ové ta�ení pro 
výzkum trhu, jsem byl odvolán od svých dosavadních povinností 
a po�ádán, abych se koncentroval jen na uskuteènìní svého pù-
vodního nápadu. 

Zbytek byl jen logickým vývojem," dodal. �Mám teï dva asis-
tenty, sekretáøku a asi tøikrát vìt�í plat ne� pøed pìti lety." 

Bojujte za svou vìc 
Kdy� se setkáte s nìèím, co by podle va�eho názoru mìlo být 
j jm^r fpnoT^^ � � 

V blízkosti mého bydli�tì se stavìla nová osada. Kdy� byla asi 
ze dvou tøetin hotová, nebylo mo�né domy obsadit. Co se stalo? 
Nastìhovalo se sem pár �nepoøádných" rodin. To pøimìlo jiné 
rodiny k prodeji nebo k odstìhování. A jak se èasto stává, nechali 
se zbylí poøádní obyvatelé nakazit od svých lhostejných sousedù 
a sídli�tì podle toho vypadalo. Jeden èlovìk se v�ak nenechal na-
kazit a nezùstal lhostejný: Harry. Rozhodl se bojovat za pìknou 
a spoøádanou osadu. 

Zaèal tím, �e sezval pár pøátel. Vysvìtlil jim, �e právì toto sídli�tì 
má ohromné �ance a mo�nosti, ale �e je tøeba okam�itì nìco pod-
niknout, jinak se z nìj stane podøadná kolonie. Díky svému nad-
�ení a rozhodnosti na�el Harry rychle podporu. Brzy vznikly sku-
piny, které se staraly o udr�ení èistoty na nezastavìných 
pozemcích. Byl zalo�en zahradnický spolek a zahájena velká akce 
sázení stromù. Bylo postaveno dìtské høi�tì a plavecký bazén. 
�Lhostejné" rodiny se nad�enì zapojily. Celá osada se probrala 
k novému �ivotu a zazáøila novým leskem. Dnes je skuteèným 
potì�ením projí�dìt tímto místem. Je názorným pøíkladem toho, 
èeho mù�e dosáhnout èlovìk bojující za svou vìc. 

Máte pocit, �e by va�e firma mìla otevøít novou filiálku, vyrábìt 
nový produkt nebo se jinak rozrùst? Tak za to bojujte. Myslíte, 
�e by va�e farnost potøebovala novou budovu? Bojujte za ni. Byli 
byste rádi, kdyby �kola va�ich dìtí byla lépe zaøízena a vybavena? 
Bojujte o to. ^ 

Na jednu vìc se mù�ete spolehnout: Kdo bojuje za svou vìc, 
zaèíná køí�ové ta�ení mo�ná sám, ale pokud je nápad dobrý, získá 
brzy spoustu pøívr�encù. 
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Anga�ujte se dobrovolnì 

Ka�dý z vás u� byl v situaci, kdy by rád pøevzal nìjaký úkol, ale 
neudìlal to. Proè? Vìt�inou ze strachu. Ale ne ze strachu, �e by 
úlohu nezvládl, nýbr� ze strachu, co by tomu øekli kolegové. Obavy 
z výsmìchu, z toho, �e bychom byli nazváni �plhouny a sna�ivci, 
kteøí si tak chtìjí vymoci zvý�ení platu, nás dr�í zpátky. 

Je pøirozené, �e èlovìk chce být akceptován a patøit k urèité 
skupinì. Ale ptejte se sami sebe: �Kterou skupinou chci být ak-
ceptován? Takovou, která se mi vysmìje, proto�e ve skrytu �árlí? 
Nebo takovou, která se anga�uje a dociluje pokroku?" 

Správné rozhodnutí je nabíledni. 
Kdo se dobrovolnì anga�uje, èní nad ostatními. Budí pozor-

nost. Co je v�ak dùle�itìj�í: Získává mo�nost ukázat, �e nìco umí 
a �e je cti�ádostivý. Hlaste se tedy dobrovolnì ke zvlá�tním 
úlohám. 

Myslete na vedoucí osobnosti, které znáte v obchodním svìtì, 
v politice nebo ve va�í obci. Oznaèili byste je jako aktivní nebo 
pasivní lidi? 

Pøirozenì jsou to aktivní lidé, osoby, které nìco doká�ou vy-
tvoøit. Èlovìk, který se dr�í zpátky, který stojí v pozici diváka, 
který je pasivní, ten nic neovlivní. Pouze èlovìk èinu, který je 
orientován k akci, je schopen vyvolat v ostatních pøání ho násle-
dovat. 

t í H p H n v p f n j i p I q y è V u , i r f p r ý j p H n á ft^�" jako samozøejmost. 
�e ví. co dìlá. 

Je�tì nikdy jsem neza�il, aby nìkdo gratuloval èlovìku k tomu, 
�e �nikoho neru�í", �nejedná", nebo �èeká, a� mu nìkdo øekne, 
co má dìlat". 

Vy u� jste to za�ili? 

Zvyknìte si být aktivní 

1. Buïte v�dy aktivní. Buïte lidmi èinu a ne tìmi, kteøí váhají. 
rTTNeèekejte na perfektní podmínky. Tìch se nikdy nedoèkáte. 

(Poèítejte s budoucími pøeká�kami a obtí�emi a kdy� se objeví, 
pøekonávejte je. 

3. Myslete na to, �e samotné nápady úspìch nepøiná�ejí. Nápady 
jp^Jsou u�iteèné jen tehdy, kdy� se uskuteèní. 
Jk. ÍStartujte svùj rozum mechanicky. Neèekejte na to, �e vás rozum 

po�ene kupøedu. Jednejte, dejte se energicky do práce, tím svùj 
rozum povzbudíte. 

5. Myslete v pojmech ted\ hned. Výrazy jako zítra, p!í�tí týden, 
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pozd"ji, jsou svým smyslem blízké slovu selhání - nikdy. Buïte 
lidmi, kteøí se svých úkolù ujímají �teï hned". 

6.1 Dejte se do práce. Neztrácejte èas pøípravami na zahájení èin-
^ n o s t i , prostì zaènìte. 
7. Chopte se iniciativy. Bojujte za svou vìc, zahajte køí�ové ta�ení. 

Anga�ujte se dobrovolnì. Uka�te, �e nìco umíte a �e jste cti-
�ádostiví. 
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KAPITOLA 11 

JAK ZMÌNÍTE PORÁ�KU VE VÍTÌZSTVÍ 

Nepoddávejte se porá�kám 
Peèovatelé a jiní sociální pracovníci zjistili, �e mezi pora�enými 
a ztroskotanci, s nimi� jsou dennì konfrontováni, jsou zastoupeni 
lidé ze v�ech vrstev pokud jde o vzdìlání, stáøí i spoleèenské po-
stavení. Nìkteøí z nich jsou pøekvapivì mladí, výjimeènì lze narazit 
i na akademika, èasto jsou to mu�i a �eny bez øádného vzdìlání. 
Nìkteøí �ijí v man�elství, jiní jsou svobodní. Ale v�ichni tito lidé 
mají jedno spoleèné: Jsou pora�eni, vykolejeni, znièeni. Ka�dý 
z nich za�il chvíle, které ho �vyøídily". V�ichni mají potøebu vy-
právìt o situacích, které je zruinovaly, o svých znièujících porá�-
kách. 

Tyto situace obsahují celou �kálu lidských zklamání, poèínajíc: 
�Opustila mì �ena," pøes: �Ztratil jsem v�echno, co jsem mìl" a� 
k: �Provedl jsem nìkolik vìcí, které ze mì udìlaly vyvrhele a tak 
jsem skonèil na dnì." 

Kdy� se podíváme o patro vý�, na �prùmìrné lidi", postøehneme 
hodnì rozdílù v �ivotních zvyklostech. Ale také zjistíme, �e prù-
mìrný typický èlovìk vysvìtluje svou prostøednost velmi podob-
nými dùvody, jako ztroskotanec svou dokonalou porá�ku. Trpí 
hnisajícími, nevyléèenými ranami, které utr�il v osudných situa-
cích. Teï je v�ak pøeopatrný. Namáhavì se plahoèí, obává se výzev 
vítìzného �ivota, je sám se sebou nespokojený. Je pora�ený, ale 
velmi se sna�í nést hrdinsky údìl prostøednosti nebo podprùmìr-
nosti, který na nìj uvalil �osud". Také on se smíøil se svou po-
rá�kou, ale takøíkajíc �èistým", spoleèností �akceptovaným" zpù-
sobem. 

Kdy� se podíváme nejvý�, do málo obydleného svìta úspìchu, 
najdeme tu opìt lidi rùzného pùvodu. �éfové firem, mana�eøi, 
vysocí duchovní, vládní úøedníci, struènì øeèeno lidé na �pièce 
v�ech oborù, pocházejí z bohatých i chudých domovù, z øádných 
i rozvrácených rodin, z prùmyslových mìst i z venkova. Tito lidé, 
kteøí jsou ve v�ech oblastech na�í spoleènosti tìmi nejlep�ími, znají 
Z î̂ UAV-Ĵ LksM svízelné situace z.ylasínLzku�fiiiastL^.. 

Zástupci tìchto tøí skupin jsou srovnatelní ve v�ech bodech 
- vek^vntehgence, pùvod, nargdnostjen v jednom bo^Tne? Jediné, 
èím se li�í, je reakce na neúspìch. ' � 
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Je-li sra�en k zemi èlovìk z první skupiny, nikdy u� se nezvedne, 
zùstane le�et a neèeká u� �ádnou budoucnost. 

Kdy� se toté� pøihodí èlovìku z druhé skupiny, vy�krábe se 
alespoò na nohy, ale uteèe a �schová seu - jen proto, aby svùj 
dal�í �ivot pro�il v mase anonymity. 

Úspì�ný èlovìk reaguje na porá�ku j inak. Zvedne se, vyvodí yfc 

T e d ^ n z m ý c h nejlep�ích pøátel je neoEycejnì úspì�ný "poradce / f ^ 
managementu. Kdy� èlovìk vstoupí do jeho kanceláøe, má pocit, 
�e je skuteènì �nahoøe". Pìkný nábytek, koberce, pracovití za-
mìstnanci, významnì pùsobící zákazníci, v�echno vypovídá o roz-
kvìtu firmy. 

Cynik mo�ná namítne: �To musí být pìkný podvodník, aby 
podnik takového druhu pøivedl k úspìchu." Cynik by se mýlil. 
K tomu není nutné být podvodník, ani èlovìk geniální, bohatý 
nebo obdaøený zvlá�tním �tìstím. Je tøeba být vytrvalý a nikdy 
nevzdávat. 

Za touto prosperující vá�enou firmou poradce managementu 
se skrývá mu�, který se namáhavì probojoval do své pozice: 
v prvních �esti podnikatelských mìsících pøi�el o úspory pøede�-
lých deseti let; bydlel nìkolik mìsícù ve své kanceláøi, proto�e 
nemìl peníze na nájemné za byt; odmítl nìkolik �dobrých" míst, 
proto�e chtìl uskuteènit svou my�lenku a dovést ji k úspìchu; 
sly�el od potenciálních zákazníkù stokrát èastìji ne ne� ano... 

V sedmi neuvìøitelnì tvrdých letech, které mùj pøítel potøeboval 
k prosazení, jsem od nìj nikdy nesly�el stí�nost. Øíkal: �Dave, já 
se uèím. Je to konkurenèní obchod a proto�e nemohu nabídnout 
nic hmatatelného, je prodej obtí�ný. Ale uèím se to." 

A on to opravdu dìlal. 
Jednou jsem poznamenal, �e ho získávání zku�eností stojí pøíli� 

námahy. Ale on odpovìdìl: �Ne, nestojí mì nic, naopak mi hodnì 
dává." 

Jak vedou nezdary k úspìchu 

Prostudujte si jednou �ivotní osudy lidí, kteøí jsou zaøazeni v pub-
likaci �Kdo je kdo" a zjistíte, �e tito úspì�ní za�ili mnoho poni-
�ujících situací, nará�eli na velký odpor, utrpìli osobní nezdar,/ 
museli bojovat s tì�kostmi a spolknout lecjakou urá�ku. 

Ètìte �ivotopisy velkých lidí a uvidíte, �e mnoho z nich pøeko-
nalo neúspìchy, pøi nich� by se ostatní vzdali. 

Analyzujte vývoj generálního øeditele va�í firmy, starosty va�eho 
mìsta nebo èlovìka, jeho� pova�ujete za skuteènì úspì�ného. Po-
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kud provedete rozbor dùkladnì, poznáte, �e ka�dý z tìchto lidí 
pøekonal opravdu velké pøeká�ky. 

Není mo�né dosáhnout významného úspìchu a ngxiarazitpntom 
vna " u d p o r j f j ^ s nezdary- Je 
dS^JnuMfno^xpH u� ve zbývajícím èase �ivota �ádnou porá�ku. 
Je mo�né nechat se nezdary postrèit kupøedu. - Podívejme se, 
jak na to. 

Nedávno jsem èetl leteckou statistiku, z ní� vysvítalo, �e na 
�estnáct miliard nalétaných kilometrù pøipadá jeden smrtelný pøí-
pad. Z tohoto pohledu je tedy létání velmi bezpeènou zále�itostí. 
Ale pøesto k pádùm dochází. Kdy� se zøítí letadlo, okam�itì se 
do vìci zapojí spolkový letecký úøad, aby vypátral pøíèinu havárie. 
Jsou posbírány a slo�eny kovové souèásti letadla, rùzní experti 
se pokou�ejí zjistit, jak do�lo k ne�tìstí, jsou zkoumány výpovìdi 
svìdkù a tìch, kteøí pád pøe�ili. Vy�etøování trvá týdny a mìsíce, 
trvá tak dlouho, dokud není odhalena pøíèina nehody. 

Kdy� je zji�tìna pøíèin a, jsou hned podniknuty kroky k vylouèení 
mo�nosti, �e by se podobný pád opakoval. Pokud se zjistí, �e byla 
defektní urèitá souèást letadla, musí být tento díl u v�ech strojù 
stejného typu vymìnìn. Vy�etøování leteckého spolkového úøadu 

Jbylo u� podnìtem k mnoha vylep�ením na�ich moderních letadel, 
f Úøad vy�etøuje nehody proto, aby zajistil pro létání vìt�í bez-
I peènost - a tato námaha se nepochybnì vyplácí. 

Lékaøi vyu�ívají nezdarù, aby urovnali cestu k del�ímu �ivotu. 
Kdy� zemøe pacient a pøíèina jeho smrti je nejasná, je èasto pro-
vádìna pitva, která pøinese objasnìní. Lékaøi se tím uèí lépe po-
znávat zpùsoby fungování lidského tìla. Výsledné zku�enosti pak 
slou�í �ivým. 

Jistý fotbalový trenér provádí se svým mu�stvem po ka�dé høe, 
a� vyhrané nebo prohrané, kritické zhodnocení a upozoròuje hráèe 
na jejich chyby. Ke zlep�ení taktických fines a objasnìní osobních 
chyb pou�ívá videozáznamy nebo televizní filmy. Vyu�ívá tedy 
v�ech mo�ností, jak soustavnì zlep�ovat hru mu�stva. 

Jeden mùj známý, který je vedoucím prodeje, vìnuje jednu celou 
poradu v mìsíci tomu, aby spoleènì se svými obchodními zástupci 
zjistil, proè nebyla realizována nìkterá dùle�itá rozhodnutí. Ka�dý 
nezdaøený zámìr je rekonstruován a peèlivì zkoumán. Tímto zpù-
sobem se obchodní zástupci uèí zabraòovat v budoucnu podob-

^Qvm neúspìchùm. 
/ \ Úøedníci spolkového leteckého úøadu, lékaøi, fotbalový trenér, 

r I úspì�ný �éf prodeje a odborníci ve v�ech oblastech se dr�í principu 
^úspìchu; Z ka�dé porá�ky n"co získej. 
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Vyu�ijte své poi 

Jestli�e se nás nezdar dotvká osobnì, nejsme pro^samé vzru�ení 

a na propadnutí poukazuje na 
jeho potenciál úspì�nosti. Kdy� jsem byl profesorem na Wayne 
State University v Detroitu, musel jsem nechat pøi závìreèné 
zkou�ce jednoho studenta propadnout. Vìdìl jsem, �e to pro nìj 
bude velká rána. U� si dìlal plány do budoucnosti, které tím byly 
zmaøeny. K tomu, �e neobstál, se tedy je�tì pøidru�il jistý odpor. 
Nabízely se mu dvì mo�nosti: opakovat semestr a zkou�ku nebo 
opustit univerzitu bez zkou�ky. 

Poèítal jsem s tím, �e a� se student dozví o svém neúspìchu, 
bude reagovat zklamanì a mo�ná agresivnì. Nemýlil jsem se. Kdy� 
jsem mu sdìlil, �e je jeho práce nedostateèná, pøiznal, �e se v právì 
uplynulém semestru pøíli� nesna�il. 

�Ale moje známky v pøede�lém semestru byly pøinejmen�ím prù-
mìrné," tvrdil. �Nemohl byste na to vzít ohled?" 

Ujistil jsem ho, �e to nejde, proto�e ka�dý semestr musí být 
hodnocen samostatnì. A dodal jsem, �e pøísné akademické pøed-
pisy zakazují zmìny v klasifikaci - kromì pøípadu nepochybného 
omylu ze strany profesora. 

Studentovi nakonec do�lo, �e neexistuje zpùsob zlep�ení 
známky a to ho popudilo. �Pane profesore," øekl, �mohu vám 
vyjmenovat padesát fantasticky úspì�ných lidí z tohoto mìsta, 
kteøí va�e pøedná�ky nikdy nesly�eli. Co je na nich tak zatracenì 
dùle�itého? Proè by pár �patných známek v jednom oboru mìlo 
vést k tomu, �e nedosáhnu své akademické hodnosti?" A dodal: 
�Bohudíky se lidé ,venku' nedívají na vìci tak, jako páni profe-
soøi." 

Skorominutu jsem mlèel. (Kdy� je èlovìk �napaden", je podle 
mé zkuséflOSTi mala pauza vhodným prostøedkem, jak zabránit" 
jjlovnf^itvè.) � ~~~ ~~~ """ 

Potom jsem mladíkovi øekl: �Máte v mnoha vìcech pravdu. 
Existuje spousta lidí, kteøí nevìdí absolutnì nic o látce, které byly 
vìnovány mé pøedná�ky. A také vy mù�ete mít úspìch i bez tìchto 
vìdomostí. V celém schématu va�eho �ivota vás tato látka neudìlá 
,úspì�ným', ani vás ,nezruinuje'. Ale mohl by to udìlat vá� postoj 
k tìmto pøedná�kám." 

�Co tím myslíte?" ptal se. 
�Jenom jedno," odpovìdìl jsem. �Venku budete ,známkován' 

úplnì stejnì jako tady. Tam 1 ' ;ak jako tady o to, vykonat 



svou práci. Za podøadnou práci nebudete ani venku pový�en a ne-
dostanete víc penìz." 

Odmlèel jsem se, abych mu poskytl èas pro správné pochopení 
mých slov. Pak jsem øekl: �Smím vám udìlat návrh? Jste teï velmi 
zklamán. Umím si pøedstavit, jak vám je. Nezazlívám vám, �e se 
na mì trochu zlobíte. Ale dívejte se na vìc pozitivnì. Mù�ete z ní 
vyvodit ponauèení: Kdv�^èlovìk není produktivní, nemù�e dojít 
tam, kam chce. Nauète setuto lekci a zapamatujte si ji. za pet 
let ji budete pova�ovat za jednu z neju�iteènìj�ích za celou dobu 
univerzitního studia." 

Za nìkolik dní jsem se ke své radosti dozvìdìl, �e se ten student 
opìt zapsal na moje pøedná�ky. Tentokrát obstál pøi zkou�ce s vy-
znamenáním. Vyhledal mì pak z vlastního popudu, aby mi sdìlil, 
jak mu ná� tehdej�í rozhovor pomohl. 

�Z toho, �e jsem u vás propadl, jsem skuteènì nìco získal," 
øekl. �Mù�e to znít smì�nì, ale jsem rád, �e jsem tenkrát u zkou�ky 
neobstál." 

Mù�eme své porá�ky zmìnjl^e-^&ìzstvl.Vypátrejte ponauèený 
:ere z nezdaru plyne a zapamatujte si jeVTféohTTzejte sFpak za 

svým neúspìchem a dívejte se~cTo budoucnosti. " 

Nemocný herec a slepý duchovní 
Milovníci starých filmù si snad vzpomenou na velkého Lionela 
Barrymora. Tento herec utrpìl v roce 1936 zlomeninu kyèlí, která 
se nedala vyhojit. Vìt�ina lidí pokládala tehdy Barrymora za �vy-
øízeného" - sám herec se v�ak nevzdal. Vyu�il této osudové rány, 
aby si zajistil cestu k je�tì vìt�ím hereckým úspìchùm. V násle-
dujících osmnácti letech hrál - nikoliv bez bolestí - tucty velkých 
rolí na invalidním vozíku. 

Ve druhé svìtové válce, pøesnì 15. bøezna 1945, postupoval 
W. Colvin Williams za tankem na francouzské frontì. Tank vjel 
na minu a explodoval. Colvin Williams pøi�el o zrak. 

To v�ak nezadr�elo Williamse od jeho úmyslu stát se knìzem 
a duchovním rádcem. Kdy� dokonèil svá studia (mimochodem 
s vyznamenáním), øekl, �e je jeho slepota dokonce výhodou. �Ni-

V kdy nemohu soudit lidi podle vzhledu. Proto dávám èlovìku 
I v�dycky �anci. Moje slepota mì chrání pøed tím, abych se nechal 
I ovlivnit zevnìj�kem a tím se vnitønì od lidí vzdaloval. Chci být 
v^èlovìkem, k nìmu� mù�e ka�dý pøijít a bez zábran se vymluvit." 

Není tento mu� �ivoucím dùkazem toho, jak lze stra�nou, hoø-
kou porá�ku promìnit ve vítìzství? 
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{^Analyzujte své chyby] 

Jeden z mých pøátel, který velmi úspì�nì investuje na trhu s ak-
ciemi, zkoumá ka�dou plánovanou investici ve svìtle minulých 
zku�eností. Jednou mi vyprávìl: �Kdy� jsem pøed patnácti lety 
zaèínal, popálil jsem si nìkolikrát pìknì prsty. Chtìl jsem rychle 
zbohatnout, jako vìt�ina amatérù. Místo toho jsem byl brzy na 
mizinì. Ale to mì neodradílo^Znal^ jsem zákonité síly v jjgs£0-
dáfotví a vìdìl jsem^�e dobøezvolené akcie mohou být z dlou-
tiffilnhèh^ hlpflisb tømi n ^ £ s i m i jnyesticemi. 

Proto jsem se na své první �patné ínvesticìHíval jako na souèást 
výdajù na vzdìlání." Zasmál se. ^ 

�Na druhé stranì ale znám lidi, ze kterých se po prvních nero-
zumných investicích stali zapøísáhlí nepøátelé cenných papírù. 
Místo aby analyzovali své chyby a pak se anga�ovali v dobré vìci, J 
do�li k naprosto chybnému závìru, �e investice akcií nejsou nicJ 
jiného ne� urèitá forma loterie, pøi ní� musí ka�dý døíve neboI 
pozdìji prohrát." 

Rozhodnìte se hned ted? je_z J c g j ^ . 
Kdv� se vajnjy práci" nebocíoma nìco nepovede, nejdøív seuKHcl^ 
nì ttí ."PoTjratédo bì byste mìli uvá�livì prozkoumat, èím byl ne-" 
zd^Fzavfnen. laFzabranTíìTomu, abyl^^tejri<^ ne-
opakovaIT.~~~~ ~~ 

Cenné neúspìchy 

My lidé jsme zvlá�tní stvoøení. Vítìzství si v�dy pøièteme plnì na 
vlastní konto. Kdy� zvítìzíme, pøejeme si, aby se to svìt dozvìdìl. 
Chceme, aby se na nás ostatní dívali a øíkali: �Tady jde èlovìk, 
který to dokázal." 

Za neúspìch nebo porá�ku v�ak v�dycky dáváme vinu nìkomu 
jinému. Je bì�né, �e obchodní zástupci obviòují zákazníky, kdy� 
se jim nepodaøí uzavøít �ádné smlouvy. Je obvyklé, �e vedoucí 
oddìlení dávají vinu svým spolupracovníkùm nebo ostatním od-
dìlením, kdy� jejich úsek správnì nepracuje. Je bì�né, �e man�elky 
podsouvají vinu za hádky a rodinné problémy svým mu�ùm 
a man�elé zase svým �enám. 

V na�em komplikovaném svìtì se mù�e klidnì stát, �e nám 
nìkdo nastaví nohu a my upadneme^ Ale vìt�inou isme to mv 
sami, kteøí si n a s t a v u j e m e tinhn ^ q 117 klopytáme- vinmudastních 
nedostatkù, nepozornosti,.^^ . Ji-
nými s lovy: 'Pr^nami^ezd^ùjsou na�e vlastní chyby. 

^TíbycKom^se z tìchto porá�ek pouèili a vy�li z nich posíleni, 
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mìli bychom si stále pøipomínat toto úsloví: Sebepoznání je prvním 
krokem ke zlep�ení. 

Risì Stevensová, pred lety velká pìvkynì newyorské Metropo-
litní opery, jednou pøiznala, �e nejlep�í radu svého �ivota dostala 
ve svém nejne��astnìj�ím okam�iku. 

Na poèátku své kariéry prohrála sleèna Stevensová pøi kon-
kursu do �Met" souboj s jinou konkurentkou. Po tomto neúspì-
chu byla velmi roztrpèená. �Chtìla jsem sly�et, �e mám lep�í hlas 
ne� ta druhá," øíkala, ��e rozhodnutí bylo nespravedlivé, a �e 
jsem jen postrádala dostatek vlivných známých." 

Uèitelka Risì Stevensové v�ak mladou zpìvaèku nechlácholila 
a nepøitakala jí, pouze øekla: �Mámilá, mìjte odvahu a pøiznejte 

> s y j j g h j ^ . " " ���" 
�Aèkoliv jsem se chtìla poddat sebelítosti," vykládala sleèna 

Stevensová, �musela jsem na ta slova stále myslet. Budila jsem se 
v noci. Nemohla jsem spát, dokud jsem si skuteènì neuvìdomila 
své chyby. Le�ela jsem ve tmì a ptala se sama sebe: ,Proè jsem 
neuspìla? Jak bych mohla zvítìzit pøí�tì?' Pøiznala jsem si, �e mùj 
hlasový rozsah není takový, jaký by mìl být, �e musím zdokonalit 
jazykové znalosti, a �e se musím nauèit víc rolí." 

Risì Stevensová tvrdila, �e pøiznání vlastních chyb jí dopomohlo 
nejen k úspìchu na scénì, nýbr� pøispìlo i k tomu, �e získala více 

^ pøátel a rozvinula se ve zralou osobnost. 
Sebekritika je konstruktivní. Pomù�e vám získat sílu a vykou-

lí nost, kterou potøebujete k uspìchuTOestruktivní je naproti tomu 
kritizoval dnihe-JsLeyí�lcat^ùb^gjf ; kdy� �doká�ete", �e na va-
�em neúspìchu má vinu nìkdo jiný, ~ ~ 

r- Buïte konstruktivnì sebekritiètí. Nezavírejte oèi pøed vlastními 
\ nedostatky. Jednejte jako praví profesionálové. Ti zkoumají své 

' 1 chyby a slabosti a pak je korigují. Pøesnì to z vás udìlá profesio-
- Inály. 

Samozøejmì nevyhledávejte chyby proto, abyste si zdùvodòo-
vali, proè jste outsideøi. Získejte gesvvch chyb jiný aspekt: 
�O dùvod víc, proè bych se mohl stát uspesnym. 
Ti delejte z porá�ky vítìzstviT proto�e: Neschopný èlovìk je ten, 

kdo se dopustí hrubé chyby a není schopen z ní vydobýt kapitál. 

Nevymlouvejte se na �smùlu" 
Èasto svádíme své nezdary na nedostatek �tìstí. Ka�dý z nás u� 
urèitì sly�el výrok: �Je to smùla, ale tak to chodí, takový je osud." 
i^Tøedstavte si, �e by zpráva spolkového úøadu letectví obsahoAi 
kala jako shrnutí závìreènou vìtu: �Je nám líto, �e do�lo ke zøícení i 
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Ì
ila, ale byl to osud." Urèitì byste si øekli, �e tenhle úøad by 
tøeba rozpustit. ^ 

ebo si pøedstavte, �e by vám lékaø øekl: �Je mi to velmi líto, j 
ale nevím, co se stalo. Takový je bìh �ivota." Zcela jistì byste na 
míst" zmìnili doktora. 

Postoj �to je prostì smùla" nás nikam nedovede. Nepøipraví 
nás �ádným zpùsobem na to, abychom byli schopni zabránit po-
dobné chybì, kdy� se dostaneme do situace, která by ji mohla 
opìt vyvolat. Fotbalový trenér, který po prohraném zápase øekne: 
�No, ho�i, míè je kulatý, tak tedy skáèe," v �ádném pøípadì ne-
zabrání tomu, aby se mu�stvo v pøí�tí høe nedopustilo stejných 
chyb. 

Orville Hubbard byl koncem padesátých let u� témìø dvacet 
let starostou mìsta Dearborn ve státì Michigan. Patøil tenkrát 
k nejuznávanìj�ím, nejzajímavìj�ím komunálním politikùm ve 
Spojených státech. 

Deset let pøed tím, ne� byl zvolen starostou, mohl Hubbard 
kdykoliv pou�ít �smùlu" jako výmluvu, která by mu dovolila ode-
jít z politiky. 

Ne� se stal trvalým vítìzem, mìl Hubbard tøikrát �smùlu", kdy� 
�lo o urèení kandidátù pro volbu starosty. Tøikrát se pokou�el 
prosadit svou nominaci pro volbu do senátu a ani tady neuspìl. 

Ale Orville Hubbard tyto porá�ky zkoumal. Díval se na nìjako 
na souèást svého politického �kolení. A pak se stal jedním z nej-
schopnìj�ích a nejnezdolnìj�ích komunálních politikù. 
^Kdy� se vám nìco nezdaøí, n e d e j t e vinil ,,srm0ilfí" alg pro-

zkoumejte zále�itost a pouète se z ní. Mnoho lidí prochází �ivotem 
á vysvìtluje svou prùmìrnost absencí ��tìstí", �ne��astnými okol-
nostmi", �osudem" a �smùlou". Tito lidé je�tì jako nezralé dìti 
hledají soucit. Ani� by si toho byli véïomi7"prehlízejí ¥taT? pfiTe-
zTtostTjak^podpont svou velikost, sílu a sebeduverul ~~ 

Pøestaòte svalovat vinu za neúspìch na nedostatek �tìstí. Tímto 
zpùsobem je�tì nikdo nedospìl k cíli svých pøání. 
Vytrvalost a radost z experimentování 
tvoøí dobrou symbiózu 
Jeden mùj známý spisovatel, lektor a kritik mi nedávno popisoval, 
co dìlá spisovatele úspì�ným. 

�Mnozí takzvaní spisovatelé nechtìjí vá�nì psát," øekl. �Jenom 
to trochu zkou�ejí a vzdávají se, jakmile poznají, �e je s tím spojena 
opravdová práce. Nemám s takovými lidmi moc trpìlivosti, pro-
to�e hledají zkratlcvTam. kae zár|né neexistují. " 
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To samozøejmì neznamená," pokraèoval, ��e by staèila samot-
ná vytrvalost. Opravdu èasto nestaèí. 

Právì teï pracuji s mu�em, který napsal dvaa�edesát krátkých 
próz, ale �ádná z nich nebyla oti�tìna. Zcela zjevnì jde velmi vy-
trvale za svým cílem stát se spisovatelem. Jeho problémem je, �e 
v�echno, co pí�e, staví na stejném základì. Vymyslel pro své pøí-
bìhy jednotné schéma. Nikdy se svým materiálem neexperimen-
tuje � ani s dìjem, ani s charaktery, nato� ve stylu. Pokou�ím 
se ho teï pøesvìdèit, aby si osvojil nový zpùsob pohledu a nìjaké 
nové techniky. Je nadaný a kdy� bude trochu experimentovat, 
jsem pøesvìdèen, �e mnoho svých próz uplatní. Ale dokud to ne-
udìlá, bude ho èekat jedno odmítnutí za druhým." 

Rady lektora jsou dobré. Musíme být vytrvalí. .Al&jQ&rvalost 
j e jg j i jednou zgjrájcladních èástí úspìchu. Mù�eme nìco ynoyn. 
aznovu z k o i i i b U i - p i ^ ^ ^ vytrva-
lost sradostí z experimentQyání. 

Edison je pova�ován za jednoho z nejvytrvalej�ích a nejneústup-
nìj�ích vìdcù Ameriky. Provedl tisíce pokusù, ne� vynalezl �árovku. 
Edison tedy experimentoval. Sledoval vytrvale svùj cíl. A jeho vytrva-
lost pøinesla plody, proto�e byla spojena s radostí z experimentování. 

Vytrvalost nezaruèuje úspìch. Ale vytrvalost ve spojení sjexpe-

Nedávno jsem èetl èlánelc oTTledání ropy. Psalo se v nìm, �e 
ropné spoleènosti peèlivì studují geologické informace, ne� se pustí 
do vrtání. Ale i pøes vìdecké analýzy narazí jen pøi ka�dém osmém 
zku�ebním vrtu na ropu. Spoleènosti provozují své hledání ropy 
vytrvale, nenavrtají v�ak jen jednu smì�nou hlubokou sondu, 
nýbr� experimentují s novými vrty. 

Mnoho cti�ádostivých lidí prochází �ivotem s obdivuhodnou 
vytrvalostí a sna�ivostí, a pøesto nemají úspìch, proto�e neexpe-
rimentují s novými zpùsoby pohledu a novými cestami. Dr�te se 
svého cíle. Jdìte za ním vytrvale. Ale nevrhejte se hlavou proti 
zdi. Kdy� nepostupujete kupøedu, pokuste se o novou cestu. 

Èlovìk, k jeho� vlastnostem patøí vytrvalosl, je nositelem sku-
teèného pøíznaku úspì�nosti. V dal�ích dvou kapitolách najdete 
návrhy, které jsou pøímo pøedurèeny k tomu, aby vedly ke stálému 
vývoji radosti z experimentování, té souèásti, která spoleènì s vy-
trvalostí vede k výsledkùm. 

�Existuje cestal" 
My�lenky pùsobí jako magnet. Jestli�e øeknete: �Jsem pora�ený, 
neexistuje cesta k pøekonání tohoto problému," pøivoláváte ne-

164 



gativní my�lenky a ka�dá z nich vám pomáhá k pøesvìdèení, �e 
jste skuteènì vyøízeni. 

Uygfje tomu, �e: �Existuje cestq k øe�ení problému", a hned se 
vynoøí pozitivní mysieilky, klerevám pomohou øe�ení najít. 

Víra v existenci cesty je velmi dùle�itá. 
Poradci v man�elských poradnách nemohou pøi pokusu o zá-

chranu man�elství uspìt, pokud alespoò jeden z man�elù nevìøí, 
�e je mo�né zase �ít ve ��astném man�elství. 

Psychologové a sociální pracovníci tvrdí, �e alkoholik mù�e 
svou nemoc pøekonat jen tehdy, kdy� vìøí, �e je to mo�né. 

Ka�dý rok je zalo�eno mno�ství nových podnikù. Za pìt let u� 
jich prosperuje jen nìkolik. Mnoho neúspì�ných podnikatelù pak 
øíká: �Konkurence byla pøíli� silná, nemìli jsme jinou mo�nost 
ne� se vzdát." Skuteèným problémem je to, �e vìt�ina lidí, kteøí 
dorazí na místo, kde zaèínají potí�e, pøed sebou hned vidí porá�ku. 
Proto ztroskotají. �-�iq 

Pokud vìøíte tomu, ze cesta existuje, promìòujete svou negativní 
energii (�Vzdejme to; vra�me se") v pozitivní (�Pokraèujme, pojï-
mejieohro�enì kupøedu"). 

Problém je neøe�itelný tehdy, kdy� ho za neøe�itelný pokládáte. 
Pøivolejte øe�ení tím, �e budete v"!it v jeho existenci. Striktnì od-
mítejte i jen øíkat nebo myslet, �e je øe�ení za tìchto podmínek 

� n é . ^ $ ^ ^L 

^Vytvoøte si od&te^^ 
Èasto se do problému tak ponoøíme, �e nejsme schopni zpozorovat 
nová øe�ení nebo cesty k nim. 

Jeden mùj známý in�enýr dostal pøed lety zakázku na zkonstruo-
vání nové budovy, která mìla být pøevá�nì z hliníku. Jednalo se 
o nìco zcela nového a to je v�dy nároèný úkol. Za nìkolik dní jsem 
in�enýra zase potkal a ptal jsem se ho, jak se svou budovou pokroèil. 

�Moc ne," odpovìdìl, �ale myslím, �e vím proè. Pravdìpodobnì 
jsem byl poslední dobou málo na své zahradì. Kdy� mám tì�ké 
a zdlouhavé konstrukèní problémy, musím pryè, abych naèerpal 
nové nápady. Pøekvapilo by tì, kolik konstrukèních my�lenek mì 
napadne, kdy� jen tak sedím pod stromem nebo kropím hadicí 
trávník." 

Prezidenta Eisenhowera se pøi jedné tiskové konferenci ptali, 
proè si o víkendech tak èasto dopøává dovolenou. Jeho odpovìï 
je dobrou radou pro v�echny, kdo chtìjí své tvùrèí schopnosti 
dostat na nejvy��í mo�nou úroveò. 

�Nevìøím," øekl Eisenhower, ��e èlovìk, a� øídí osud General 
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' Motors nebo Spojených státu, vykoná to nejlep�í, kdy� pouze sedí 

u psacího stolu a schovává tváø za hromadu papírù. Já se ve sku-
teènosti pokou�ím zbavit svou hlavu bezvýznamných detailù, 
abych se mohl zabývat opravdu dùle�itými otázkami..." 

�""Jeden z mých bývalých kolegù odjí�dí se svou �enou pravidelnì 
na tøi dny v mìsíci mimo mìsto. Zjistil, �e jeho výkonnost je vy��í, 
kdy� získá tímto zpùsobem odstup. 

Nevzdávejte se hned, kdy� narazíte na neèekanou pøeká�ku. 
Sna�te se získat odstup. Zkuste dìlat nìco velmi nekomplikova-
ného. Poslechnìte si trochu hudby, jdìte na procházku nebo vì-
nujte nìjaký èas svému koníèku. Kdy� se pak s pøeká�kou setkáte 
znovu, najdete velmi èasto správné øe�ení. 

V�echno má své dobré stránky 
Nedávno jsem obìdval v malé restauraci, která byla plná hostù. 
Byl jsem sám a tak jsem zprvu nechtìnì vyslechl rozhovor dvou 
mu�ù u vedlej�ího stolu. 

�Harry, nemám dnes zrovna dobrou náladu." 
�Co se stalo, Bille?" 
r Vèera byla Mary s na�í malou Lindou u doktora a já jsem �el 

dnes ráno s receptem pro lék. Musel jsem zaplatit �estnáct dolarù 
a tøiatøicet centù! Pøedstav si to! To mì tedy opravdu na�tve, kdy� 
mám za pár tabletek zaplatit takové peníze." 

Bili obvinil lékaøe, výrobce lékù a lékárníky z nejhor�ího a pøed-
hazoval jim úmysl zneu�ívat bezbrannosti lidí. Cena léku ho prostì 
pøivedla do varu. 

Po nìjaké chvíli se zapojil do jeho samomluvy i Harry. Ale 
místo aby ho podpoøil, co� by v tomto pøípadì udìlala vìt�ina 
lidí, øekl Harry: �Podívej, Bille, �estnáct dolarù tøicet je za lék 
opravdu hodnì. Ale pokus se vidìt i dobrou stránku vìci. Buï 
rád, �e ty peníze má�. Buï rád, �e mù�e� Lindì poskytnout nejlep�í 
lék, který lze vùbec za peníze získat. Není její zdraví a její �tìstí 
hlavním dùvodem, pro který pracuje�? A� dnes pøijde� s lékem 
domù, mù�e� být py�ný, �e jsi tak starostlivý a výborný otec. Buï 
rád, �e se nemusí� spokojit s hor�ím zbo�ím." 

Rozhovor obou mu�ù mì velmi zajímal. Pøiznám se, �e jsem si 
je�tì dvakrát objednal kávu - v nadìji, �e usly�ím i závìr. 

Po vyjasnìní nìkterých úhlù pohledu nakonec Bili øekl: �Harry, 
myslím, �e jsem se na vìc z téhle stránky je�tì nikdy nepodíval. 
Ale má� pravdu. Mìl bych být rád, �e mohu své rodinì zajistit 
v�e, co potøebuje. Asi bych se mìl skuteènì spí� pochválitne� se 
litovat." * � 
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Vyplatí se vidìt u rùzných nepøíjemností^ které pøiná�í ka�dý 
de^�]jejtoh--éebr<)u stránku. Èasto slýcháme, jak nìkdo po 
malém^liepøíj^mném zá�itku Tíká: �To mi zkazí celý den." Ale 
to nemusí být! 

I u velkých vìcí se vyplatí vidìt jejich dobré stránky. Jeden 
mladý mu� mi líèil, jak se po ztrátì zamìstnání koncentroval na 
to, vidìt na svém propu�tìní i klady: �Pracoval jsem ve velkém 
úvìrovém podniku. Jednoho dne jsem byl bez varování propu�tìn. 
V hospodáøství vypukla vlna úspornosti a proto firma propustila 
zamìstnance, kteøí byli ,nejménì hodnotní'. 

Moje místo sice nebylo nijak skvìle placené, ale celkovì jsem 
mohl být spokojen. Cítil jsem se nìkolik hodin hroznì, ale pak 
jsem se rozhodl brát celou vìc jako �tìstí v ne�tìstí. V podstatì 
mì má práce netì�ila a kdybych byl u firmy zùstal, nikam bych 
to byl nedotáhl. Teï jsem mìl �anci najít si práci, která by mì 
skuteènì zajímala. Netrvalo dlouho a já jsem na�el zamìstnání, 
které se mi líbilo víc a také víc vyná�elo. Propu�tìní z kreditního 
podniku bylo tím nejlep�ím, co se mi mohlo pøihodit." 

Myslete na to: Èlovìk^idí v ka�dé situaci to, co chce nebo co 
oèekává. Najdìte dobrou stránku vìci a promìníte porá�ku ve 
vlléESlvi. V�echny vìci spolupracují pro va�e dobro, to uvidíte, 
kdy� si prosné vy piaeujete ]a§ný"pohled7 ~ �� 

Pìt pomocných ukazatelù ^ /^C 
Rozdíl mezi úspìchem a neúspìchem spoèívá v postoji èlovìka 
vùèi nezdarùm, pøeká�kám, obtí�ím a jiným nepøíjemným si-
tuacím. 
1. Zkoumejte své porá�ky a urovnávejte si s jejich pomocí cestu 

k úspìchu. Pouète se z neúspìchu, který za�ijete a rozhodnìte 
se pøí�tì zvítìzit. 

2. Mìjte odvahu být vlastními konstruktivními kritiky. Zjistìte 
své chyby a slabosti a zbavte se jich. To z vás udìlá profesionály. 

3. Pøestaòte svalovat vinu na nedostatek �tìstí. Prozkoumejte ka�-
dou porá�ku. Zjistìte pøíèinu, která ji vyvolala. Myslete na to, 
�e ten, kdo pøisuzuje porá�ku �smùle", je�tì nikdy nedosáhl 
svých cílù. 

4. Spojte vytrvalost s radostí z experimentování. Dr�te se svého 
cíle, ale nechtìjte hlavou prorazit zeï. Zkou�ejte nové cesty. 
Experimentujte. 

5. Nezapomeòte, �e v�echno má i dobrou stránku. Najdìte ji. 
Pozorujte vìc z dobré stránky a zbavte se nedostatku odvahy. 
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KAPITOLA 12 

STANOVTE SI CÍLE, KTERÉ PODPORUJÍ VÁ� 
RÙST 

Dùle�ité je, kam se chcete dostat 
Ve�kerý lidský pokrok - na�e velké i malé vynálezy, na�e lékaøské 
objevy, na�e technicke triumfy, na�e obchodní úspìchy -^vzniká 
nejprve v lidské fantazii. Mù�eme také øíci: ne� se �nìco sftánì 
reálnì úchopitelftoTTs^uTecností, existuje to nejprve ve formì �du-
chovního obrazu". Rakety napøíklad nekrou�í kolem Zemì proto, 
�e byly náhodnì objeveny, nýbr� proto, �e si je vìdci �pøedstavili" 
a proto�e - a to pøistupuje k vìci jako velmi dùle�itý faktor - mìli 
pøed oèima jasný cíl: �dobytí" vesmíru. 

Cíl je pøedsevzetí, naplnìní, nìco, co dává �ivotu smysl. Zákla-
dem cíle je takøíkajíc �konkrétní sen", sen, který se má stát sku-
teèností. Cíl je víc ne� jen to neurèité: �Pøál bych si, mohl bych..." 
Cíl je �to, oè usiluji". 

/Dokud si èlovìk pestanoví cíl, nedìje se nic, není udìlán jmi 
kroK vpøed. Lidé, kteøí nemají cíl, se jen potácejí �ivotem Bloucfí 

"�ìm a taffiTnevìdí kam se chtìjí dostat, a proto také nikam ne-
dojdou. 

Cíle jsou pro úspìch tak nepostradatelné jako vzduch pro dý-
chání. Nikdo nedoklopýtá bez cíle k úspìchu, stejnì jako nikdo 
nemù�e dýchat bez vzduchu. Mìjte tedy jistotu v tom, kam chcete 
dospìt. 

Dave Mahoney, který se z po�tovny reklamní agentury, kde 
vydìlával pìtadvacet dolarù týdnì, dostal v sedmadvaceti letech 
na místo zástupce øeditele této agentury a ve tøiatøiceti se stal 
generálním øeditelem jedné velké spoleènosti, øekl jednou na téma 
cíle: �Dùle�ité není odkiu^ r]ovìje pfj�el a fcdfí Sfn]T, alfr kam se 
chce dós t áC " " 

úule�íte tedy není odkud jdeme nebo kde stojíme, ale kam se 

chceme dostat. 

Plánujte pro budoucnost 
Pokrokové firmy plánují na deset a� patnáct let kupøedu. Mana�eøi 
musejí odpovídat na otázku: �Kde chceme s na�í firmou za deset 
let být?" Pak doporuèují pøíslu�né kroky. Staví se nové dílny, ale 
ne pro okam�itý u�itek, nýbr� pro po�adavky výroby v následu-
jících pìti nebo deseti letech. Provádìjí se badatelské a vývojové 
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práce, které umo�ní vyrábìt zbo�í, které by mìlo pøijít na trh za 
deset nebo je�tì více let. 

Moderní firmy nepøenechávají svou budoucnost náhodì. Dìláte 
to i vy? 

Ka�dý z nás si z takto orientovaných firem mù�e vzít pøíklad 
a hodnì se od nich nauèit. Také my mù�eme plánovat nejménì 
na deset let. Musíte si te# udìlat obrázek o osobì, kterou byste 
chtìli být za deset let, jen tak se jí mù�ete skuteènì stát. Tato 
my�lenka má základní význam. Pøesnì jako firma, která neplánuje 
do budoucna a zùstane jen jednou z mnoha (pokud se vùbec udr�í), 
zùstane i èlovìk bez dlouhodobých cílù jen jedním z mnoha, kteøí 
se ztrácejí ve vlnách �ivota. Bez cílù nemù�eme rùst. 

Chtìl bych vám na jednom pøípadì objasnit, proè ke skuteèné 
úspì�nosti potøebujeme dlouhodobé cíle. Pøed èasem za mnou pøi-
�el s problémem mladý mu�, øíkejme mu Bili. Mladík pùsobil pøí-
jemným a inteligentním dojmem. Byl svobodný a pøed ètyømi lety 
ukonèil svá vysoko�kolská studia. 

Hovoøili jsme nìjakou dobu o jeho souèasné práci, o jeho vzdì-
lání, schopnostech a pùvodu. Potom jsem øekl: �Potøebujete tedy 
ode mì radu, která se vztahuje ke zmìnì zamìstnání. Jaký druh 
místa byste si pøedstavoval?" 

�To je právì to," odpovìdìl, �proto jsem tady. Nevím, co bych 
vlastnì chtìl dìlat." 

Jeho problém nebyl v �ádném pøípadì neobvyklý, ale poznal 
jsem, �e mu nepomù�e, kdy� mu domluvím pohovory se zamìst-
navateli, kteøí by pøicházeli v úvahu. Pøi volbì povolání není právì 
dobré vyzkou�et mno�ství míst a patøiènì tolikrát se zmýlit. �ance, 
�e mezi tucty mo�ných povolání najdu to pravé, je velmi malá. 
Bylo tøeba pøivést Billa k názoru, �e pøed tím, ne� se rozhodne 
nìkam nastoupit, musí mít jasno, kam má vést jeho cesta. 

Proto jsem øekl: �Podívejte se na plán své kariéry pro tentokrát 
z jiného pohledu. Popi�te mi, jak vidíte sám sebe za deset let, jaký 
obraz by se vám pro tu dobu zamlouval." 

Bili chvíli pøemý�lel a pak koneènì odpovìdìl: �Hm, myslím, 
�e chci asi to, co vìt�ina ostatních, tedy dobré výnosné místo 
a pìkný domov. Upøímnì øeèeno, je�tì jsem o tom takhle nikdy 
nepøemý�lel." 

Vysvìtlil jsem mu, �e obecnì skuteènì není zvykem pøemý�let 
pøíli� o tom, co bude za deset let. Ale jeho postoj k zamìstnání 
je asi takový, jako kdyby pøi�el k pøepá�ce u letecké spoleènosti 
a øekl: �Dejte mi letenku." Úøedník mu ji mù�e prodat teprve 
tehdy, a� se dozví cíl cesty. Bez této informace mu nikdo nepo-
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mù�e. �Právì tak málo vám mohu pøi hledání místa pomoci já," 
øekl jsem, �dokud nebudu vìdìt, co je va�ím cílem. A tento cíl 
mi mù�ete naznaèit jenom vy." 

To Billa vyburcovalo, zaèal pøemý�let. V následujících dvou 
hodinách jsme nehovoøili o výhodách jednotlivých povolání, ale 
0 tom, jak si stanovit cíle. Bili se nauèil podle mého názoru nej-
dùle�itìj�í lekci pro plánování povolání; D!ív ne� se vydáme na 
cestu, musíme v"d"t, kam chceme dojít. 

Plánujte - pøesnì jaKo pokrokovì firmy. V jistém smìru jste 
1 vy firmou. Va�e talenty, dovednosti a schopnosti jsou základnou 
pro va�e �výrobky". Tyto faktory musíte dále rozvíjet, aby vá� 
budoucí produkt dosáhl co nejvy��i hodnoty. Právì v tom vám 
pomù�e plánování. 

Pøedstavujte si svou budoucnost ve tøech sférách: Povolání, ro-
dinný �ivot, spoleèenské styky. Tak nic nezkazíte, zabráníte kon-
fliktùm a lépe uvidíte celkový obraz. Dejte si pak jasné a precizní 
odpovìdi na následující otázky: �Co se svým �ivotem zamý�lím? 
Èím chci být? Co potøebuji ke spokojenosti?" 

Následující prùvodce plánováním by vám mìl poslou�it jako 
vodítko. 

Vá� osobní desetiletý plán 
1. Povolání: 
� Jakého pøíjmu bych chtìl dosáhnout? 
� O jakou míru odpovìdnosti usiluji? 
� Kolik autority bych chtìl mít? 
� Jakou vá�nost by mi mìlo povolání zajistit? 

2. Rodinný �ivot: 
� Jaký �ivotní standard bych chtìl zajistit své rodinì a sobì? 
� V jakém domì bych chtìl bydlet? 
� Jak by mìla vypadat na�e dovolená? 
� Jakou finanèní podporu bych chtìl dìtem poskytnout v prvních 

letech jejich dospìlosti? 

3. Spole%enské styky: 
� Jaký druh pøátel bych chtìl mít? 
� Ke které spoleèenské skupinì bych chtìl patøit? 
� Jaké veøejné funkce bych chtìl zastávat? 
� Které dobré vìci bych chtìl podporovat? 

Psí bouda pro Peanut 
Pøed nìkolika lety trval mùj malý syn David na tom, �e spolu 
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musíme vyrobit psí boudu pro Peanut, malou chytrou fenku po-
chybného pùvodu, která byla synovou hlavní radostí a pýchou. 
Svým nad�ením a vytrvalostí mì pøesvìdèil a zaèali jsme se chystat 
ke stavbì boudy, která se mìla pro Peanut stát domovem. Truh-
láøský talent nás obou se rovnal nule a výsledek vypadal podle 
toho. 

Krátce na to nás nav�tívil jeden dobrý pøítel a kdy� spatøil na�e 
dílo, ptal se: �Co jste to tam vzadu mezi stromy postavili? Není to 
snad psí bouda?" Odpovìdìl jsem, �e ano. On nám okam�itì vypo-
èítal jen nìkteré z chyb, kterých jsme se dopustili a pak v�echny 
shrnul se slovy: �Proè jste si neudìlali nebo neopatøili plán? Nikdo 
pøece dnes u� nic nedìlá bez promy�leného a pøesného plánu." 

Udìlejte si plán i pro budoucnost. Nebojte se usilovat ojvelké 
cíle. Èlovìk ie dnes posuzován podle velikosti svých snù. Nik3o" 
nedosáhne víc ne� o kolik se sna�í. ~~ ~~ 

Usilujte o cíl 
Pøeètìte si teï úryvek z �ivotního plánu mu�e, který nav�tìvoval 
moje �kolící kursy. Zajímavé je, jak jasnì si pøedstavoval svou 
rodinnou budoucnost. Kdy� psal svùj plán, vidìl zøejmì sám sebe 
za nìkolik let docela �ivì. 

�Mým cílem v rodinné oblasti je vlastnit majetek na venkovì. 
Dùm bude typickou venkovskou stavbou v ji�anském stylu: dvì 
patra, bílé sloupy a v�e, co k tomu patøí. Nechám si oplotit po-
zemek a budeme mít jeden nebo dva rybníky, proto�e se �enou 
rádi rybaøíme. Nìkde za domem zøídíme výbìh pro na�eho dobr-
mana. Co jsem si v�dycky pøál, je dlouhá pøíjezdová cesta lemo-
vaná po obou stranách stromy. 

Ale dùm je�tì není bezpodmíneènì domovem. Udìlám, co bude 
v mých silách, abych z na�eho domu udìlal víc ne� jen místo ke 
spaní a k jídlu. Samozøejmì nemám v úmyslu vynechat ze svých 
plánù Boha. Budeme v prùbìhu let vìnovat urèitý èas církevním 
aktivitám. 

Ode dne�ka za deset let bych chtìl být schopen podniknout 
s rodinou cestu kolem svìta. Rád bych cestu uskuteènil døív, ne� 
se mi rodina kvùli svatbám a podobnì rozuteèe do v�ech stran. 
Pokud bychom nemìli èas zrealizovat cestu najednou, rozdìlili 
bychom ji do ètyø nebo pìti prázdninových zájezdù a ka�dý rok 
nav�tívili jiný kus svìta. Tyto plány z oblasti rodinného �ivota 
jsou pøirozenì závislé na tom, jak dobøe se budou vìci vyvíjet 
v oblasti povolání. Budu tedy v práci muset být úspì�ný, abych 
dosáhl v�eho, co mám v plánu." 
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Ten mu� vypracoval plán pøed pìti lety. Tenkrát vlastnil dva 
malé obchodní domy s levným zbo�ím. Mezitím jich má pìt. A pro 
své venkovské sídlo získal sedm hektarù pozemku. Pracuje na 
dosa�ení svého cíle a blí�í se k nìmu. 

Promìòte svá pøání v èiny 
V�echny tøi oblasti va�eho �ivota jsou v tìsném promìnlivém vzta-
hu. Ka�dá z nich jistým zpùsobem závisí na druhých dvou. Ale 
nejvìt�í vliv na druhé dvì sféry má bezpochyby povolání. U� pøed 
tisíciletími po�íval u jeskynních lidí nejvìt�í úcty ten, kdo byl nej-
lep�ím lovcem. Na na�ich pracovních úspì�ích závisí pøevá�nì i to, 
jaký �ivotní standard mù�eme nabídnout na�im rodinám a jaké 
spoleèenské úcty a vá�nosti po�íváme. 

McKinseyova nadace pro výzkum managementu provádìla 
pøed nedávnem rozsáhlý prùzkum, který mìl prokázat, jaké kva-
lity musí èlovìk mít, aby se mohl stát mana�erem nebo vùbec 
vedoucí osobností. Byli dotazováni �pièkoví lidé ze svìta obchodu, 
prùmyslu, vlády, vìdy a církví. Aèkoliv dotazovatelé postupovali 
velmi rozdílnými zpùsoby, opakovanì dostávali jednu odpovìï: 
Nejdùle�itìj�í vlastností vedoucí osobnosti je nutkavé prguLdosah-
tjjQut vysokého cile,Tcterý si %lov"k.ur%í. 

Pøitom si zapamatujte dùle�itou vì tu :^ lovìk mnoho nedosáh-
ne, dokud není zcela posedlý zále�itostí,^nsikteré pracuje./ 

Pøání, které fnroiftìr^ pnnairsííuTKdo nedìlá to, co 
by dìlal nejradìji, rychle sejde z pravé cesty. 

Vzpomínám si na rozhovor s mladým nadìjným redaktorem 
studentského èasopisu. Ten mladík mìl talent! Jestli byl nìkdo 
stvoøen pro �urnalistické øemeslo, pak to byl on. Krátce pøed zá-
vìreènou zkou�kou jsem se ho ptal: �Nu, Dane, co hodláte dìlat, 
jistì nìco kolem novinaøiny?" Dan se na mì podíval a odpovìdìl: 
�Pro Boha, jen to ne! Pí�u velmi rád, pracuju rád jako reportér 
a èinnost ve studentském èasopise mì bavila. Ale novináøù je víc 
ne� dost a já nehodlám hladovìt." 

Pìt let jsem Dana nevidìl a nic o nìm nesly�el. Pak jsem ho 
náhodou potkal v New Orleansu. Dan byl zástupcem personálního 
�éfa jedné elektrotechnické firmy. Nijak se netajil tím, �e ho jeho 
povolání neuspokojuje: �Jsem docela dobøe placený. Pracuji u bá-
jeèné firmy a mám relativnì jisté postavení. Ale nejsem u práce 
srdcem. Teï bych si pøál, abych byl po �kole nastoupil do nakla-
datelství nebo do novin." 

Z Danova postoje bylo cítit lhostejnost a nudu. O mnoha vìcech 
se vyjadøoval velmi cynicky. Skuteènì úspì�ný bude jen tehdy, 
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kdy� se vzdá svého souèasného místa a zaène se vìnovat �urna-
listice. Úspìch pøedpokládá, �e je èlovìk u vìci srdcem a v plném 
nasazení. To je ale mo�né jen tehdy, kdy� dìlá nìco, z èeho má 
skute%nou radost. 

Kdyby Dan vyhovìl svému pøání, byl by mohl v nìkteré oblasti 
médií vystoupit a� na vrchol. Z dlouhodobého pohledu by vydìlal 
mnohem víc a pocítil by mnohem vìt�í osobní uspokojení ne� 
jaké mu poskytuje jeho momentální povolání. 

Kdy� èlovìk není spokojen ve své práci, mìl by si najít povolání, 
které mu pøinese radost. Kdy� pak najde èinnost, která ho plnì 
vytí�í, která ho uspokojuje, je také v krat�í nebo del�í èasové lhùtì 
schopen promìnit v èiny v�echna svá pøání, pøedstavy a cíle. 

Podlehnìte svému nejtajnìj�ímu pøání ^ 
V�ichni máme pøání. V�ichni sníme o tom, co bychom rádi dìlali. 
Ale jen málo z nás se svým pøáním podvolí. Místo abychom vy-
hovìli pøáním svého srdce, zabíjíme je. K tìmto úspì�ným vra�-
dám pou�ívají lidé pìti zbraní. Zniète je, jsou nebezpeèné. 
� tSebeponi�ovdní. Èasto sly�íme lidi øíkat: �Rád bych byl lékaøem 
(o bcHotti i íktrm7"ba n k o v n í m øeditelem, umìlcem), ale nehodím se 
k tomu. Nemám na to dost rozumu. Kdybych se o to pokusil, 
urèitì by to �patnì dopadlo. Nemám potøebné vzdìlání a �ádné 
zku�enosti." Mnoho mladých lidí zabíjí svá pøání negativním se-
beponi�ováním. 
� Touha po jistot". Lidé, kteøí øíkají: �Tam, kde jsem, mám za-
ruèenou jistotu, zabíjejí své sny snahou o jistotu. 
� Konkurence. Poznámky typu: �Tahle bran�e je pøeplnìná," ne-
bo. �UdiazSci si v tomhle oboru �lapou na paty," zabíjejí hýèkaná 
pøání hned v zárodku. 
� Rodj^úMkýJiklát. Mnoho mladých lidí jsem u� ve vztahu k bu-
doucímu povolání sly�el øíkat: �V podstatì bych chtìl dìlat nìco 
úplnì jiného, ale moji rodièe si pøejí, abych se vìnoval jen a jen 
tomuto oboru. Tak to musím udìlat." Vìt�ina rodièù diktuje svým 
dìtem pøi volbì povolání neúmyslnì. V�ichni inteligentní rodièe 
chtìjí, aby jejich dìti vedly úspì�ný �ivot. Kdy� mladý èlovìk trpì-
livì vysvìtlí, proè by chtìl v �ivotì dìlat nìco jiného ne� navrhují 
rodièe, a kdy� oni trpìlivì naslouchají, nemusí docházet k tøenicím. 
Rodièe i dítì pøece mají pro pracovní �ivotní dráhu dítìte stejný 
cíl: Úspìch. 
� Zodpov"dnost za rodinu. Tato vra�edná zbraò pøání se projevuje 
postojem, Který øíkttrrrBykrby dobøe, kdybych byl pøed pìti lety 
zmìnil zamìstnání, ale teï mám rodinu a u� to nejde." 
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Zniète tyto vra�edné zbranì! Myslete na to, �e v�echno zvlád-
nete, kdy� rozvinete celou svou sílu a pùjdete �plnou parou vpøed", 
kdy� budete dìlat to, co chcete dìlat. Poddejte se svému pøání, 
získáte energii, nad�ení, rozmach. Dokonce i va�e zdraví se zlep�í. 

Nikdy není pozdì 
Jeden mùj mladý známý pracoval jako in�enýr ve vládním úøadì. 
Byl na svém místì dost ne��astný, proto�e tu nemohl provádìt 
konstrukèní práce, které ho nejvíc zajímaly. Nudil se. Kromì toho 
spolupracoval s in�enýry, z nich� nìkteøí byli dvakrát tak staøí 
jako on a nevydìlávali o mnoho víc. Budoucnost vypadala tristnì. 
Mìl pocit, �e je tu uvìznìn. 

Zklamání z práce se projevovalo v celém jeho chování. Byl bez 
nálady, mdlý, unavený. Èasto si stì�oval, �e mu není dobøe. Jak 
jen to bylo mo�né, bral si volno. 

Na�tìstí se na�el. Rozhodl se: �Nepovedu pøí�tích pìtatøicet let 
�ivot polomrtvého èlovìka. Najdu si místo u soukromé firmy, kde 
mì povìøí prací toho druhu, kterou dìlám rád a kde mám �anci 
dojít tak daleko, kam a� mi dovolí mé schopnosti a mùj rozmach." 

Pracovní zmìna s sebou hned pøinesla i jiné zmìny. Mladý mu�, 
který si èasto stì�oval, �e musí pracovat ètyøicet hodin týdnì, 
pracoval teï sedmdesát hodin a rád! Lépe jedl, lépe spal, lépe se 
cítil. Mìl^svùj cíl a ten ho naplòoval energií. 

Soustøeïte svùj pohled na vytèený cíl 
Pøevá�ná vìt�ina skuteènì úspì�ných lidí pracuje mnohem déle 
ne� ètyøicet hodin týdnì. A tyto úspì�né nikdy nesly�íme, �e by 
si na pøemíru práce stì�ovali. Slovo �pøepracovaný" jako by ve 
slovníku ani nemìli. Úspì�ní lidé zamìøili svùj pohled na cíl a to 
jim propùjèuje energii. 

Je ovèffínfMl ^ " ^ ^ P f i f í , �e va�e energie mnohonásobnì vzroste., 
kïy� si stanovíte cíl svý^j^ájiLaJXlzhodnete se k nìmu dopra-

"covat. Miliony lidí na�ly novou energii tak, �e si urèííy~cTIFa"zá-
pojily v�echny síly k jejich dosa�ení. Cíle osvobozují od nudy. 
Cíle dokonce léèí mnohé chronické choroby. 
' Prozkoumejme sílu cílù ponìkud dùkladnìji. Kdy� se podvolíte 

svým pøáním, kdy� se necháte nadchnout jistým cílem a budete 
jím posedlí, získáte tolik rozhodnosti, psychické síly a energie, 
kolik potøebujete k jeho dosa�ení. Nadto získáte je�tì nìco neménì 
cenného: �cílevìdomou automatiku", která vás povede k cíli pøí-
mou cestou. 

To nejú�asnìj�í na cíli, který je s nad�ením dobýván, je jeho 
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schopnost dr�et èlovìka �v kurzu" a jistým zpùsobem ho pøita-
hovat. To není planý výmysl. Odehrává se následující: Kdy� se 
cíli svých pøání podvolíte, tlaèí se tento cíl do va�eho podvìdomí. 
Va�e podvìdomí je v�dy v rovnováze. To platí o va�em vìdomí 
jen tehdy, kdy� je v souladu s tím, co je zakotveno v podvìdomí. 
Bez plné spolupráce podvìdomí je èlovìk váhavý, nejistý, neroz-
hodný. Kdy� je tedy cíl pøijatý va�ím podvìdomím, reagujete au-
tomaticky správnì. Vìdomí je otevøené jasnému a cílevìdomému 
my�lení. 

(Vymy�lený) pøíbìh Torna a Jacka 
Dovolte mi tento princip objasnit na dvou vymy�lených osobách, 
v nich� ale urèitì poznáte nìkteré ze svých známých. Budeme jim 
øíkat Tom a Jack. Ti pánové jsou si v mnoha ohledech podobni, 
jen v jednom ne: Tom má pevný cíl a Jack ho nemá. Tom má 
zcela jasnou pøedstavu sám o sobì za deset let. Vidí se jako zá-
stupce generálního øeditele jedné firmy. 

Proto�e se Tom svému cíli upsal, signalizuje mu prostøednictvím 
podvìdomí: �To udìlej." Nebo: �To nedìlej, to tì nepøivede tam, 
kam chce�." Cíl stále hovoøí: �Jsem obraz pøedstav, které chce� 
uskuteènit. Musí� jednat tak a tak, abys mì dosáhl." 

Tom není k cíli smìrován jakýmisi neurèitými v�eobecnými frá-
zemi. Dostává pøesné návody pro své aktivity. Kdy� si Tom kupuje 
oblek, �promluví" jeho cíl a doporuèí mu správnou volbu. Cíl 
Tomovi ukazuje, jaké kroky musí podniknout, aby postoupil do 
nejbli��í vy��í pozice, co musí pøedlo�it na obchodní konferenci, 
co musí udìlat, kdy� vznikne konflikt, co má èíst a jaké stanovisko 
zastávat. Kdyby se Tom odchýlil od nastoupeného kurzu, zaène 
v jeho podvìdomí pracovat pevnì zakotvená �cílevìdomá auto-
matika" a uká�e mu, jak se zase vrátit na správnou cestu. 

Díky svému cíli je Tom velmi citlivý na mno�ství sil, které ho 
ovlivòují. 

Naproti tomu Jack nemá �ádný cíl, proto postrádá i �cílevì-
domou automatiku", která by ho vedla. Je èasto nejistý. V jeho 
jednání není rozpoznatelná �ádná úèelnost nebo osobní taktika. 
Jack kolísá, je nerozhodný, stále pøemý�lí, co by mìl dìlat. Proto�e 
se nesna�í dosáhnout �ádného pevného cíle, sklouzává na vyjetou 
kolej prostøednosti. 

Jestli vám mohu doporuèit, pøeètìte si je�tì jednou první pøí-
klad. Pøijmìte základní my�lenku v nìm obsa�enou za svou a pak 
se rozhlédnìte ve svém okolí. Prostudujte garnituru nejlep�ích 
úspì�ných lidí. V�imnìte si, �e se tito lidé bez výjimky zcela poddali 
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svému cíli. Podívejte se, v jakou dokonalou jednotu splývá �ivot 
a cíl úspì�ných osobností. 

Upi�te se svému cíli plnì a dokonale. Nechte ho proniknout 
do svého podvìdomí a tím uvést do pohybu �cílevìdomou auto-
matiku", kterou potøebujete k dosa�ení svého cíle. 

Dùle�itý poznatek 
Ka�dý z nás u� nìkdy procitl do dne, pro který nemìl stanovený 
pevný plán. Y takovém dni neudìláme vìt�inou skoro nic, bezcílnì 
se v nìm potloukáme a jsme rádi, kdy� je u konce. Ale kdy� máme 
plány, doká�eme v jednom dni vykonat velmi mnoho. 

Z této zku�enosti mù�eme vyvodit dùle�itý poznatek\ Jestli�e. 
chceme n"co vytvo!it, musings si nriplánn vat* len"co ..vytumíme^-

Stanovte si tedy cíle, abyste nìco vytvoøili. 
Ná� obrovský výrobní systém by se beznadìjnì zhroutil, kdyby 

se vedoucí výroby nedr�eli výrobních plánù a termínù. Vedoucí 
prodeje vìdí, �e obchodní zástupci prodají víc, kdy� se jim pøe-
depí�e urèitá kvóta. Profesoøi vìdí, �e studenti vèas vypracují své 
semestrální práce, kdy� se jim stanoví termín odevzdání. 

Stanovte si tedy na své cestì k úspìchu cíle ve formì termínù, 
lhùt a osobnì stanovených kvót. Dosáhnete pouze toho, co si 
k dosa�ení naplánujete. 

A je�tì nìco: Dosáhnemejen málokdy víc, ne� si urèíme. 

Jak mohou vytèené cíle prodlou�it vá� �ivot 
Podle dr. Georga E. Burche z lékaøské fakulty univerzity v Tulane, 
který je odborníkem ve výzkumu dlouhovìkosti lidí, urèují dobu 
lidského �ivota poèetné faktory: váha, dìdiènost, vý�iva, psy-

^"^chické napìtí a osobní zvyklosti. Ale dr. Burch øíká: �Nejrychlej�í 

tcesta ke konci je odejít na odpoèinek a nic nedìlat. Ka�dý èlovìk 
musí mít zájem o �ivot, aby zùstal na�ivu." 
� Ka�dý z nás mù�e sám rozhodnout, jestli pro nìj odchod do 
dùchodu znamená zaèátek nebo konec. Pøístup, který propaguje 
nedìlat nic ne� jíst, spát a sedìt v houpací �idli, je takovou formou 
pro�ívání dùchodu, která se podobá rychle pùsobícímu jedu. 
Mnoho lidí, kteøí se na odpoèinek dívají jako na konec smyslu-
plného �ivota, udìlá brzy zku�enost, �e tento odpoèinek je koncem 
�ivota jako takového. Bez �ivotní náplnì a bez cílù lidé chøadnou. 

Rozumný zpùsob nástupu do penze se odrá�í v tomto postoji: 
�Najdu si zajímavou èinnost a dám se pilnì do díla." Jeden z mých 
nejlep�ích pøátel, Lew Gordon, se pro takovou formu �odpo-
èinku" rozhodl. Odchod do penze z místa viceprezidenta nejvìt�í 
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atlantské banky pro nìj byl novým zaèátkem. Zaèal tenkrát - u� 
je to del�í dobu - pracovat jako obchodní poradce a dìlal pøímo 
ohromující pokroky. 

Dnes, kdy mu u� jde na sedmdesátku, má mnoho spokojených 
zákazníkù a je v celé zemi �ádaný jako øeèník. Zvlá�� mu zále�í 
na vybudování a podpoøe mladého, ale rychle rostoucího sdru�ení 
obchodních zástupcù a vedoucích prodeje. Poka�dé, kdy� Lewa 
potkám, pùsobí mlad�ím dojmem. Má duchovní svì�est tøicetile-
tého èlovìka. Znám jen málo lidí - a nezále�í na jejich vìku 
kteøí by ke konci �ivota mohli sklízet vìt�í úrodu ne� tento starý 
mu�, který se rozhodl, �e nebude spát na vavøínech. 

Lew Gordon a jemu podobní nejsou�ádní nudní staøí mrzouti, 
kteøí sami sebe litují pro své stáøí. 

Cíle, vá�nivì dobývané cíle, mohou dokonce udr�et na�ivu 
smrtelnì nemocného èlovìka. U Farah, matky jednoho mého 
spolu�áka, zjistili lékaøi rakovinu, kdy� byly jejímu synovi teprve 
dva roky. Shodou ne��astných náhod jí tøi mìsíce pøed urèením 
diagnózy zemøel mu�. 

Lékaøi jí dávali jen malou nadìji. Ale Farah se nevzdala. Byla 
rozhodnuta zùstat na�ivu, dokud její dvouletý syn neabsolvuje 
svá studia. Studium mu chtìla umo�nit tím, �e dále vedla ma-
loobchod svého zesnulého man�ela. Byla nìkolikrát operována 
a poka�dé lékaøi øíkali: �Je�tì pár mìsícù." 

Rakovinu sice nebylo mo�né vyléèit, ale �pár mìsícù" se pro-
táhlo na dvacet let. Farah za�ila je�tì promoèní oslavu svého syna. 
O �est nedìl pozdìji zemøela. 

Cíl, tou�ebné pøání jí propùjèilo sílu k tomu, aby svou jistou 
iálila 

Stanovte si cíle, abyste �ili déle. �ádný lék na svìtì - to vám 
potvrdí vá� lékaø - nemá na prodlou�ení �ivota takový vliv, jako 

\intenzivní p!ání n"co d"lat. 

Princip nejbli��í míle 
Èlovìk usilující o nejvìt�í mo�ný úspìch se seznamuje s principem, 
�e pokroku lze dosáhnout jen postupn". Dùm se staví postupnì, 
cihTa za cihlou. Fotbalové mistfovstv7se"3á vyhrát jen postupnì, 
zápas po zápase. Obchodní dùm zvy�uje svùj obrat také postupnì, 
s ka�dým novým zákazníkem. Ka�dý velký výkon se skládá 
z mnoha malých výkonù. A hlavnì: Uskuteènìní velkého cíle �po-
tøebuje" svùj èas. Napøíklad Goethe potøeboval témìø �edesát let 
k uspokojivému dokonèení �Fausta", jednoho z nejvýznamnìj�ích 
dìl svìtové literatury. To je skoro jeden celý lidský �ivot. 
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Známý autor a korespondent Eric Sevareid pøed lety prozradil, 
�e nejpotøebnìj�í poznatek, který kdy udìlal, je obsa�eny principu 
mibli��í míle. 

�Za druhé svìtové války jsem musel s nìkolika kamarády se-
skoèit ze zasa�eného vojenského letadla do hornaté d�ungle na 
barmsko-indické hranici. Záchranná expedice nás mohla dostih-
nout nejdøíve za nìkolik týdnù. A tak jsme se vydali na namáhavý 
vleklý pochod do Indie. Pøed námi byla trasa sto ètyøiceti mil 
- pøes hory, v srpnu a v monzunových de�tích. 

V první hodinì pochodu jsem si vrazil hluboko do nohy høebík 
z boty. Veèer jsem mìl obì nohy plné krvácejících puchýøù veli-
kosti padesáticentové mince. A to jsem sp mìl belhat sto ètyøicet 
mil? A mohli takovou vzdálenost zvládnout ostatní, kteøí na tom 
byli i hùø ne� já? Byli jsme pøesvìdèeni, �e to nedoká�eme. Ale 
mohli jsme se dobelhat na nejbli��í pahorek, mohli jsme se dovléct 
do nejbli��í pøátelsky naladìné vesnice a tam pøenocovat." 

Kdy� jsem se vzdal svého jistého pøíjmu, abych napsal knihu 
o pìti stech stranách, nesnesl jsem pøedstavu svého úkolu v celém 
jeho rozsahu. Nepochybnì bych se byl vzdal a neuskuteènil pøed-
sevzetí, které je dnes zdrojem mé nejvìt�í profesionální hrdosti. 
Pokou�el jsem se myslet v�dy jen na nejbli��í odstavec. Ani na 
pøí�tí stránku a urèitì ne na dal�í kapitolu. �est dlouhých mìsícù 
jsem nedìlal nic jiného, ne� �e jsem kladl na papír jeden odstavec 
za druhým. Kniha �se psala sama". 

Pøed nìkolika lety jsem pøijal úlohu napsat a pøednést dennì 
text v jednom rozhlasovém poøadu. Sepsal jsem za celou dobu 
dva tisíce pøíspìvkù. Kdyby mì byl tenkrát nìkdo vyzval, abych 
podepsal smlouvu na dodání dvou tisíc rukopisù, byl bych odmítl 
- ze zoufalství nad tak ohromným mno�stvím. Ale byl jsem v�dy 
^po�ádán jer^o ..dal�í" fexf. aj iagsaljsem v�dy jen*EìfH.clalsi 

�Prmcipliejbli��í míle" fungoval u EricaSevareida, fungoval 
u mì a bude fungovat i u vás. 
* Cíle lze dosáhnout jen metodou �krok za krokem". Ka�dý bu-
doucí vedoucí pracovník by se mìl na jakoukoliv bezvýznamnì 
vyhlí�ející úlohu dívat jako na pøíle�itost k dal�ímu kroku vpøed. 
Obchodní zástupce se ka�dým prodejem trochu víc kvalifikuje pro 
místo v managementu. 

�anci ke kroku vpøed, pøiblí�ení se velkému cíli, nabízí duchov-
nímu ka�dé kázání, profesorovi ka�dá pøedná�ka, vìdci ka�dý 
experiment a �éfovi obchodu ka�dá porada. 

Nìkdy to vypadá tak, jako by èlovìk náhle dosáhl úspìchu. 
Ale kdy� se na vìc podíváme blí� a prozkoumáme vývoj toho, 
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který se zdánlivì bez pøípravy ocitl na �pièce, zjistíme, �e vykonal 
mnoho pøípravných prací a zajistil si solidní základ. Naproti tomu 
�úspì�ní lidé", jejich� hvìzda zhasne tak rychle jak zazáøila, jsou 
prostì podvodníci, kteøí svùj �úspìch" nevybudovali z øádného 
základu. 

Krásná budova je postavena z cihel, které vypadají jako jednotlivé 
èásti bezvýznamnì a podobným zpùsobem je budován i úspì�ný �ivot. 

Zaènìte se tedy pøibli�ovat svému velkému cíli tím, �e na svou 
pøí�tí úlohu - a� je jakkoliv nedùle�itá - budete pohlí�et jako pa 
krok správným smìrem. Pod tímto zorným úhlem je navýsost 
dùle�itým faktorem ve smyslu vy��í cílevìdomé cesty následující 
otázka: �Pom&�e mi to dojít tam, kam chci?' Jestli�e je odpovìï 
negativní, pak byste mìli co nejrychleji od svého zámìru upustit; 
jestli�e je v�ak pozitivní, mìli byste zapojit ve�kerou svou energii 
a cílevìdomì plán uskuteènit. . 

K úspìchu nedospìjeme - jak je prokázáno - jedním velkým 
skokem, nýbr� krok za krokem. Vynikajícím plánem je stanovení 
mìsíèních výkonnostních postupù. 

Vyzkou�ejte sami sebe. Zjistìte, které specifické vìci byste mìli 
udìlat, abyste byli úspì�nìj�í. Pou�ijte jako vodítko následující 
seznam. Najdìte si v nìm nìkteré specifické návrhy. Zapi�te si 
pod ka�dý nadpis vìci, které v pøí�tích tøiceti dnech vykonáte. Po 
uplynutí mìsíce zkontrolujte své pokroky a urèete si nový cíl pro 
dal�ích tøicet duí. Pracujte nepøetr�itì na malých vìcech, abyste _ 
se^vyzbrojili pro Jy velké.^ " " ~ 

Tøicetidenní prùvodce va�imi pokroky 

Ode dne�ka do... hodlám 

1. Odstranit následující zvyky: 
- odkládat vìci na pozdìji, P 
- své negativní vyjadøování, � 
- sedìt dennì déle ne� hodinu u televizoru, o 
- klepy. 
2. Osvojit si následující zvyky: 
- pøísnou ranní kontrolu svého zevnìj�ku, 
- plánovat si veèer práci na pøí�tí den, 
- skládat lidem pøi ka�dé vhodné pøíle�itosti poklony. v^ 
3. Zvý�it svou hodnotu pro zamìstnavatele tím, �e: 
- povzbudím výkonnost svých podøízených, 
- shromá�dím pøesnìj�í informace o své firmì, o jejích cílech a zá-

kaznících, 
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- poskytnu tøi návrhy, které firmì prospìjí. 
4. Zvý�it svou domácí aktivitu tím, �e: 
- budu vdìènìj�í za drobnosti, které pro mì dìlá mùj partner 

a které jsem dosud pova�oval za samozøejmé, 
- podniknu jednou týdnì s rodinou nìco výjimeèného, 
- budu své rodinì vìnovat dennì celou hodinu nepøetr�ité po-

zornosti. 
5. Povzbudit svùj rozum tím, �e: 
- strávím ka�dý týden dvì hodiny studiem odborných èasopisù 

z mého oboru, 
- pøeètu jednu podnìtnou knihu, 
- navá�u nejménì jednu novou známost, 
- strávím dennì pùl hodiny klidným, neru�eným pøemý�lením. 

Také oklikou se lze dostat k cíli 
A� se pøí�tì setkáte s obzvlá�� vá�eným, pìstìným, bystrým 
a úspì�ným èlovìkem, myslete na to, �e takový se nenarodil/T^. 
èím je, z nìj udìlaly den za dnem uskuteèòované vìdomé snahy. 
Osvojovaní nových pozitivních zvyku a oH�Tranování starých 
gativních je ka�dodenním postupným procesem. 

Stanovte si proto hned teï svùj první tøicetidenní plán. V�dy, 
kdy� se dotknu tématu o stanovení cílù, vznese nìkdo argument: 
�Je mi jasné, �e dopracovávat se k cíli je dùle�ité, ale mnì se 
neustále stavìjí do cesty vìci, které mé plány hatí." 

Je pravda, �e va�e zámìry mù�e ovlivnit mnoho faktorù, které 
jsou mimo va�i kontrolu. Napøíklad se mù�e stát, �e nìkdo z va�í 
rodiny vá�nì onemocní, �e místo, o nì� usilujete, je zru�eno, �e 
utrpíte nehodu. Proto má zvlá�tní význam jeden bod. Je tøeba si 
jej vtisknout do pamìti: �P!ipravte se na to, �e budete muset na-
plánovat a zvládat okliky. 

Kdy� jedete po silnici a dorazíte k zátarasu, neusadíte se u nìj, 
ani se nevrátíte domù. Pøeká�ka znamená pouze to, �e na místo 
urèení nedorazíte pøedpokládanou cestou. Pojedete po objí�ïce 
a dostanete se k cíli malou oklikou. 

Vojenský velitel také v zásadì nepostupuje jinak. Kdy� sestaví 
generální plán k dobytí urèité pøeká�ky, vypracuje v�dy i alter-
nativní plán. V pøípadì, �e nastane nepøedvídaná situace, zru�í se 
plán A a provádí se plán B. 

Pøi cestì letadlem si nemusíte dìlat starosti, jestli�e je uzavøeno 
leti�tì, na nìm� jste mìli pøistát. Dobøe víte, �e pilot má k dispozici 
poboèná leti�tì, a �e má v�dycky v zásobì pohonné hmoty. 

Jen málokdy se nìkomu podaøí dosáhnout výrazných úspìchù, 
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ani� by byl nucen udìlat nìjaké okliky. Obvykle je jich tøeba hod-
nì. 

JCdy� jdeme oklik^xu^nemusíme v �ádnéi^^ 
cíle! Jenom se k n m j g r ^ j l ^ i ^ e J ^ ^ i ^ e s t a m i . 

Investujte... 
Èasto sly�íme, jak nìkdo øíká: �Páni, já bych si pøál, abych byl 
tenkrát koupil tyhle akcie. Dneska bych mìl spoustu penìz." 

Lidé, kteøí chtìjí investovat, myslí vesmìs jen na akcie, zástavní 
listy, nemovitosti a podobný majetek. Nejvìt�í ajaejyý^emìj�í 
investice je prit iymj^ získávání toho, co 
�vy^^ a výkonnost. ~~ """ 

Ka�dá pokroková firma ví, �e její situace v pøí�tích pìti letech 
závisí na investicích, které právì uskuteèòuje. Zisky plynou z jed-
noho jediného pramene: z investic. 

Z toho mù�eme odvodit dùle�itý poznatek: Abychom v pøí�tím 
roce dosáhli �zisku", abychom k �normálnímu pøíjmu" docílili 
�zvlá�tního bonusu", musíme sami do sebe nìco investovat. Mu-
síme investovat, pokud chceme dosáhnout svých cílù. 

...do svého vzdìlání 
Dobré vzdìlání nebo vy�kolení je nejlep�í investice, kterou mù-
�eme uskuteènit. Samozøejmì si nejdøív musíme ujasnit, co vzdì-
lání doopravdy je. Nìkteøí lidé mìøí vzdìlání poètem let, které 
kdy strávili ve �kole nebo poètem získaných vysvìdèení, diplomù 
a akademických hodností. Ale sbírka tìchto dùkazù o vzdìlání 
není je�tì bezpodmíneènì dùkazem pravé vzdìlanosti. Ralph J. 
Cordiner, pøedstavený významného podniku, objasnil pojetí vzdì-
lání, které zastává vedení firmy, takto: �Dva z na�ich nejvýznam-
nìj�ích prezidentù, pan Wilson a pan Coffin, nemìli pøíle�itost 
nav�tìvovat vysokou �kolu. Mezi souèasnými èleny pøedstaven-
stva je sice nìkolik doktorù, ale z jednaètyøiceti pánù jich dvanáct 
neabsolvovalo �ádnou univerzitu. Zajímá nás zpùsobilost, nikoliv 
diplomy." 

Diplom nebo akademická hodnost vám mo�ná pomohou dostat 
místo, ale nezaruèí vám v nìm �ádné dal�í postupy. Vedení firmy 
zajímá �kompetentnost a ne diplomy". 

Pro jiné znamená vzdìlání mno�ství informací, které si èlovìk 
ulo�í do svého mozku. Vzdìlávací metoda nasávání faktù ale ne-
vede vpøed. Kdy� chce dnes èlovìk shromá�dit informace, spoléhá 
víc na knihy, spisy a poèítaèe. Jestli�e ovládáme jen to, co umí 
i stroj, jsme na tom dost �patnì. 
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Pravé vzdìlání, které pøedstavuje výhodnou investici, �kolí 
a rozvíjí vá� rozum. Jak je èlovìk vzdìlaný se dá zmìøit tím, jak 
rozvinutý má rozum - tedy: jak dobøe mu to myslí. 

V�echno, co zlep�uje schopnost my�lení, je pravé vzdìlání. Lze 
ho docílit rùznými cestami. Jestli�e pro vás nepøipadá v úvahu 
studium, mù�ete vyu�ít mnoha mo�ností, které se dnes k roz�íøení 
vzdìlání nabízejí: lidové univerzity, veèerní kurzy, televizní 
kurzy... Tìchto �ancí vyu�ívají èasto i lidé, kteøí u� zastávají zod-
povìdná místa. Veèerní kurz, který jsem nedávno poøádal, nav�tì-
vovali mezi jinými dva nákupèí ohromné odbytové firmy, majitel 
øetìzu dvanácti obchodù, ètyøi diplomovaní in�enýøi a jeden plu-
kovník letectva. 

Mnoho lidí dnes získává diplomy ve veèerních kurzech, ale nejde 
jim v první øadì o diplom, to je nakonec jen kus papíru. Úèastní 
se kurzù, aby �kolili svùj rozum, aby poznávali nové zpùsoby 
my�lení, aby si vymìòovali názory s ostatními, aby v diskuzích 
øe�ili problematické pøípady, struènì øeèeno: aby pøijali jiná sta-
noviska a jiné my�lenky a své vlastní rozvinuli. Takto pojatá in-
vestice do lep�í budoucnosti se pøirozenì vyplatí. 

Vzdìlání je ve skuteènosti dobrý obchod. Za relativnì malých 
nákladù mù�ete celý rok �prosedìt ve �kolních lavicích". Kdy� 
pak propoèítáte, v jakém pomìru jsou poplatky za �kolení k va�im 
pøíjmùm, mù�ete si klidnì polo�it otázku: �Nezaslou�í si snad 
moje budoucnost tuto malou investici?" 

... a do �vyvolávaèe nápadù" 
Vzdìlání pomáhá vá� rozum formovat, roz�iøovat a �kolit tak, 
aby zvládal nové situace a øe�il problémy. �Vyvolávaèe nápadù" 
slou�í k podobnému úèelu. Vy�ivují se z va�eho rozumu a dodávají 
vám konstruktivní materiál k pøemý�lení. 

Kde jsou nejlep�í zdroje vyvolávaèù nápadù? Je jich mnoho, 
ale jestli�e si chcete zajistit nepøetr�ité zásobování prvotøídním 
my�lenkovým materiálem, mìli byste se rozhodnout, �e si ka�dý 
mìsíc koupíte nejménì jednu podnìtnou knihu a pøedplatíte si 
dva dobré èasopisy nebo odborné publikace. Za málo penìz a bez 
velkých nárokù na èas se tak mù�ete naladit na stejnou vlnu s nej-
lep�ími mysliteli celé Zemì. 

Nedávno pøi obìdì jsem od vedlej�ího stolu zaslechl øíkat mu�e: 
�Stojí mì to pøes dvacet dolarù roènì. Nemù�u si prostì dovolit 
pøedplatné na ,Wall-Street-Journal4." Jeho soused, kterému �lo 
pravdìpodobnì o úspìch trochu víc, odpovìdìl: �A já jsem zjistil, 
�e si nemohu dovolit ho nepøedplatit." 
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Vezmìte si pøíklad z tohoto úspì�ného èlovìka. Investujte sami 
do sebe. 

Koncept pro podporu va�eho rùstu '�^^ 
1. Udìlejte si jasnou pøedstavu o tom, oè usilujete, pøesný obraz 

toho, kým chcete být za deset let. j 
2. Vypracujte si písemný desetiletý plán. Vá� �ivot je pøíli� dùle 

�itý, ne� abyste ho pøenechali náhodì. Napi�te si na papír, èeh 
chcete dosáhnout v pracovním, rodinném a spoleèenském �i 
votì. 

3. Poddejte se svým pøáním. Stanovte si cíle, abyste získali více 
energie k jejich dosa�ení. Urèete si své cíle a objevte pravou 
radost ze �ivota. 

4. Sna�te se, aby se vá� hlavní cíl stal �cílevìdomou automatikou". 
Kdy� se svému cíli zcela upí�ete, najdete automaticky správná 
rozhodnutí, která k nìmu vedou. 

5. Pøibli�ujte se k cíli postupnì. Pova�ujte ka�dou, i zdánlivì bez-
významnou práci, za dùle�itý krok k dosa�ení cíle. 

6. Stanovte si mìsíèní výkonnostní kvóty. Vyhotovte si tøicetiden-
ního prùvodce svými pokroky. 

7. Plánujte si i okliky a zvládejte je. Oklika znamená jen to, �e 
se k cíli blí�íte jinými cestami. Nemìla by být záminkou k tomu, 
abyste se ho vzdali. 

8. Investujte sami do sebe. Sna�te se získat vìdomosti, které zvy-
�ují va�i du�evní sílu a výkonnost. Investujte do svého vzdìlání 
a do �vyvolávaèe nápadù". 
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KAPITOLA 13 

NAUÈTE SE MYSLET 
JAKO VÙDÈÍ OSOBNOST 

Ètyøi principy pøiná�ející úspìch 
Vzpomeòte si, �e na vy��í úroveò úspìchu nejste dosazováni shora, 
nýbr� �e vás �pozvedají" lidé, kteøí pracují vedle vás nebo pod 
vámi. 

Kdo chce docílit výrazného úspìchu, potøebuje spolupráci 
a podporu ostatních lidí. Kdo chce tuto podporu a spolupráci 

r^získat, potøebuje vùdèí kvality. Úspìch a schopnost øídit druhé 
- to znamená vést je tak, aby dìlali vìci, které by bez va�eho 
vedení nedìlali - jdou spolu ruku v ruce. 

^ Principy pøiná�ející úspìch, jimi� jsme se zabývali v pøede�lých 
kapitolách, jsou pro vás cennou výzbrojí a pomáhají rozvíjet osob-
nost. Na tomto místì vám pøedstavím ètyøi speciální pravidla nebo 
principy vedení, které pøimìjí lidi v oddìlení �éfù, v obchodì, ve 
spoleèenském klubu, doma a v�ude jinde, aby s vámi spolupra-
covali. 

Tyto ètyøi principy zní: 
� V�ijte se do lidí, kteøí jsou pro vás dùle�ití. 
� Buïte lid�tí. 
� Myslete pokrokovì. 
� Raïte se sami se sebou. 

Podívejme se, jak je mo�né tato pravidla co nejlépe pøevést do 
praxe. 

První princip: V�ijte se do lidí, kteøí jsou pro vás dùle�ití 
Pou�ití tohoto pravidla doká�e zázraky a pøimìje lidi - pøátele, 
kolegy, zákazníky, spolupracovníky - jednat tak, jak si pøejete. 
Kdy� si pozornì proètete oba následující pøípady, poznáte, proè 
to tak je. 

Ted byl televizní textaø a øeditel velké reklamní agentury. Kdy� 
agentura získala novou zakázku od firmy na výrobu dìtské obuvi, 
mìl Ted vypracovat nìkolik reklamních �otù pro televizi. 

U� mìsíc po zahájení reklamní kampanì se ukázalo, �e skoro 
vùbec neovlivnila nákup bot v maloobchodì. Proto�e ve vìt�inì 
mìst byla do reklamy zapojena jen televize, koncentrovalo se za-
hájené �etøení na televizní �oty. 

Prùzkumem u televizních divákù vy�lo najevo, �e jenom ètyøi 
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procenta z nich pova�ovala �oty za vynikající. �Jedna z nejlep-
�ích reklam," øíkali tito lidé. 

Ostatních devadesát �est procent reagovalo buï lhostejnì, 
nebo tvrdilo, �e je na reklamách �nìco divného". Stovky ko-
mentáøù byly podobnì ladìné: �Ty �oty jsou nemo�né, mají 
rytmus jako d�ezová kapela ve tøi ráno." �Moje dìti sledují 
vìt�inu reklam, ale tahle je vùbec nezajímá." �Zdá se mi, �e 
jsou �oty pøíli� ,nabubøelé4." �Tady se nìkdo sna�il být pøechyt-
ralý." 

Pøi srovnávání a vyhodnocování rozhovorù vy�lo najevo 
zvlá�tní zji�tìní: Ta ètyøi procenta divákù, kterým se reklama líbila, 
byla Tedovi velmi podobná ve vý�i pøíjmù, výchovì, intelektu 
a oblasti zájmù. Ostatních �estadevadesát procent divákù patøilo 
nepochybnì k jiné sociálnì-ekonomické skupinì. 

Tedovy reklamní^Qly^-^tfír^ témìø dvacet tisíc dolarù, 
zùstaly bez odezvyTproto�e v nich Ted vy�el ze své vlastní osoby. 
Vvtyonl sotv^lteré se líbily jemu, místo takových, kteréWosIovitV 

* cílovou skupinu lidi. 
Celá zále�itost by dopadla jinak, kdyby se Ted my�lenkovì v�il 

do �obyèejných smrtelníkù" a polo�il si dvì otázky: �Kdybych 
byl otcem nebo matkou, jaký druh reklamy by mì asi pøimìl ke 
koupi dìtských bot?" A druhou: �Kdybych byl dítì, jaký druh 
reklamy by mì pøimìl jít za rodièi a chtít od nich tyto boty?" 

Nezdar nákupèí 
Joan neuspìla jako nákupèí. Proè? Joan, chytrá, vzdìlaná, po-
hledná ètyøiadvacetiletá mladá �ena, získala po ukonèení studia 
místo asistentky nákupu konfekèních odìvù pro obchodní dùm 
støední a ni��í cenové kategorie. Mìla nejlep�í doporuèení. �Joan 
je cti�ádostivá, nadaná a plná nad�ení," stálo v jednom z tìch 
dopisù. �Nepochybnì bude mít velké úspìchy." 

Ale Joan �ádného velkého úspìchu nedosáhla. Setrvala v ob-
chodním domì jen osm mìsícù a pak si na�la jinou práci. 

Znal jsem dobøe hlavního nákupèího v oddìlení konfekce a pøi 
vhodné pøíle�itosti jsem se ho ptal, jak to s Joan bylo. 

�Joan je milé dìvèe s mnoha dobrými vlastnostmi," odpovìdìl. 
�Ale dìlala stále stejnou chybu." 

�Jakou?" ptal jsem se. 
�Nakupovala pouze zbo�í, které se líbilo jí a ne zákazníkùm. 

Volila zpùsob zpracování, styl, barvy, materiály a ceny zcela podle 
svého vkusu, ani� by se v�ívala do lidí, kteøí u nás nakupují. Kdy� 
jsem ji upozornil, �e urèitý módní smìr u na�ich zákazníkù asi 
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nebude mít ohlas, øekla: ,Ale to se lidem bude líbit. Mn" se to 
líbí. Urèitì se to bude dobøe prodávat.4 

Joan vyrostla v zámo�né rodinì a byla vychována v nárocích 
na kvalitu. Cena zbo�í ji pøíli� nezajímala. Joan prostì nedokázala 
vidìt obleèení oèima lidí, kteøí disponují jen prùmìrnými pøíjmy. 
Proto se k nám nehodilo zbo�í, které nakupovala." 

Dívejte se oèima druhých 
Pokud chcete dosáhnout toho, aby se vámi dali druzí vést, musíte 
vidìt vìci jejich oèima. To je zásadní bod. Kdy� se my�lenkovì v�ijete 
dk) svých bli�ních, odkryjete tajemství, jak se dívají na to èi ono. 

Jeden velmi úspì�ný obchodní zástupce mi vyprávìl, �e vìnuje 
hodnì èasu tomu, aby si pøed náv�tìvou zákazníka pøedstavil, jak 
bude na jeho pøedvádìní reagovat. Øeèníkovi pomáhá �pøevtì-
lení" do posluchaèù pøi vypracování zajímavé strhující øeèi. Pøed-
stavenému pomáhá �pøevtìlení" do spolupracovníkù pøi udílení 
pùsobivìj�ích a lépe pøijímaných pokynù. 

Jeden mladý zamìstnanec úvìrového oddìlení mi líèil, jak tato 
technika fungovala u nìj: �Kdy� jsem zaèínal tady v obchodì 
(støednì velké textilní firmì) jako asistent vedoucího v oddìlení 
úvìrù, pøedali mi k vyøízení v�echny upomínkové dopisy. Upo-
mínky, které byly dosud v tomto obchodì koncipovány, mì velmi 
zklamaly. Byly hrubé, urá�livé a útoèné. Kdy� jsem je proèítal, 
myslel jsem si: ,Bo�e, kdybych já dostal takový dopis, byl bych 
pøí�ernì znechucený. Ani ve snu bych nepomyslel na zaplacení.4 

Sedl jsem si a napsal jsem takový dopis, který by mì mohl pøimìt 
k zaplacení dávno splatného úètu. Fungovalo to. Proto�e jsem se 
my�lenkovì v�il do váhavého zákazníka, podaøilo se mi sehnat 
rekordní èástky.44 

Mnoho politických kandidátù prohraje volby, proto�e se za-
pomene pozorovat oèima bì�ného volièe. Jeden z kandidátù na 
vládní úøad prohrál ve volbách pøekvapivì vysoko, aèkoliv byl 
pro tento post právì tak zpùsobilý jako jeho soupeø. Jeho porá�ka 
mìla jediný dùvod: Vyjadøoval se tak, �e mu skuteènì rozumìlo 
jen malé procento lidí. 

Jeho protivník v�ak vycházel ze stanoviska svých volièù a jejich 
zájmù. Kdy� mluvil pøed farmáøi, pou�íval jejich øeè. Kdy� hovoøil 
pøed továrními dìlníky, pou�íval výrazy, které jim byly blízké. 
Kdy� vystoupil v televizi, obracel se ke �konzumentùm televize44 

a ne k univerzitním profesorùm. 
V�dy si pokládejte otázku: ^o bychsi o tom myslel, kdybych 

byl na místì tìch druhých?44 
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�Bájeèná" vìc 
Myslet na zájmy lidí, které c h d ^ ^ x J^a� dé situaci 
výborné pøavMloT^ J 

Pøed lety vyvinula malá elektronická firma pojistku, která se 
nespálí. Výrobce pro ni stanovil cenu jednoho dolaru a pìtadvaceti 
centù. Tato cena byla ve srovnání s cenami ostatních pojistek 
velmi vysoká. Firma povìøila reklamní agenturu, aby výrobek 
nabídla na trhu. 

Reklamní agent povìøený kampaní byl do akce celý �havý. Chtìl 
zaplavit celou zem bombastickou reklamou v televizi, v rozhlase 
i v tisku. �Je to bájeèná vìc," øíkal. �Prodáme v prvním roce deset 
milionù kusù." Nìkteøí kolegové ho varovali. Poukazovali na to, 
�e pojistky nejsou �ádné oblíbené zbo�í, nemají v sobì nic roman-
tického a lidé, kteøí si je kupují, chtìjí v�dy odejít s tím nejlevnìj-
�ím. �Bylo by asi lépe se omezit na urèité èasopisy," øíkali kole-
gové, �a pøiblí�it tento druh pojistky lidem z vy��í pøíjmové 
kategorie." 

Byli v�ak pøehlasováni a kampaò se dala do pohybu. U� za 
�est týdnù byla zase sta�ena pro �nedostateèné výsledky". 

Problém byl v tom, �e reklamní agent pozoroval výrobek jen 
svýma oèima, pohledem èlovìka, který vydìlává tøicet tisíc dolarù 
roènì. Mìl se na výrobek dívat oèima lidí, jejich� roèní pøíjmy 
obná�ejí sumu mezi ètyømi a sedmi tisíci dolary, pak by mu bylo 
jasné, �e toto zbo�í mù�e být zajímavé jen pro majetné vrstvy 
obyvatelstva. 

Vypìstujte si schopnost vcítit se do tìch lidí, které chcete oslovit. 

To �druhé" stanovisko je tøeba správné 
Situace nebo postupy Otázky vedoucí k nejlep�ím 

výsledk&m 

1. Udílení pracovních instrukcí 

2. Psaní reklamního textu 

3. Telefonické rozhovory 

4. Dárky 

�Vyjádøil jsem se jasnì z hle-
diska èlovìka, který je v oboru 
nový?" 
�Jak bych na tuto reklamu 
reagoval jako typický konzu-
ment?" 
�Kdybych byl na druhém 
konci drátu, co bych si myslel 
o svém hlase a zpùsobu øeèi?" 
�Je to dárek, který se líbí mn" 
nebo který se líbí p!íjemc& 
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�Provádìl bych rád pøíkazy, 
kdyby mi je nìkdo dával tak, 
jak je ostatním dávám já?" 
�Kdybych byl dítì, jak bych 
reagoval (s ohledem na vìk, 
zku�enosti a city) na toto vý-
chovné opatøení?" 
�Co bych si myslel o svém 
nadøízeném, kdyby se oblékal 
tak jako já?" 
�Jak by se mi líbila tato po-
známka, kdybych byl poslu-
chaè (s ohledem na pùvod 
a zájmy)?" 
�Kdybych byl na místì svých 
hostù, jakou hudbu, jaké jídlo 
a jakou zábavu bych mìl nej-
radìji?" 

Vyu�ijte principu v�ivánTs^du^stiíTn^^ prospìchu: 
� Berte ohled na situaci druhého. Pøedstavte si, �e jste v jeho 
kù�i. Myslete na to, �e zájmy, pøíjmy, inteligence, výchova a po-
mìry tìch druhých se mohou výraznì li�it od va�ich. 
� Ptejte se sami sebe: �Jak bych reagoval, kdybych se ocitl v jeho 
situaci?" 
� Pak postupujte zpùsobem, který by vás pøesvìdèil, kdybyste 
byli na místì tìch druhých. 

Druhý princip: Buïte lid�tí 
Velmi významná otázka zní: Jak by se tato zále�itost dala vyøe�it 
lidským zpùsobem? 

Lidé ve vedoucích pozicích postupují rùznì. Nìkteøí zaujímají 
diktátorské postoje. Diktátor dìlá ve�kerá rozhodnutí bez porady 
s posti�enými. Odmítá vyslechnout stanovisko svého podøízeného, 
proto�e má hluboko v nitru vlastnì strach, �e by podøízený mohl 
mít pravdu a tím by on sám ztratil tváø. 

Diktátoøi se v na�em hospodáøském systému dlouho neudr�í. 
Zamìstnanci mu pravdìpodobnì nìjaký èas projevují loajalitu, 
ale brzy se zaèíná �íøit neklid. Nìkteøí schopní lidé odcházejí a ti, 
kteøí zùstanou, se proti diktátorovi semknou. Následkem toho 
podnik nefunguje, jak by mìl a diktátor se dostane u svých nad-
øízených do �patného svìtla. 

5. Zpùsob dávání pøíkazu 

6. Výchova dìtí 

7. Mùj vzhled 

8. Vypracování proslovu 

9. Pozvání 
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Druhá technika vedoucích spoèívá v tom, �e postupují chladnì 
a mechanicky podle pravidel. Vedoucí síly s tímto postojem zpra-
covávají v�echno pøesnì podle pøedpisù a plánù. Nejsou schopni 
rózpoznat, �e ka�dé pravidlo, ka�dý pøedpis a ka�dý plán jsou 
mínìny jen jako instrukce pro b"�né pøípady. Tyto �vedoucí síly" 
zacházejí s lidmi jako se stroji. Ale lidé nemají rádi, kdy� jsou 
pova�ováni za stroje a kdy� se s nimi tak zachází. Chladný ne-
osobní fanatik pravidel není �ádným ideálním vedoucím pracov-
níkem. �Stroje", které pro nìj pracují, rozvíjejí jen èást své energie. 

Johnova �lidská" fílozofíe 
Lidé, kteøí to ve vedoucích pozicích dovedou daleko, pou�ívají 
tøetí druh techniky, které mù�eme øíkat �lidskost". 

Spolupracoval jsem pøed lety s Johnem, který teï øídí kon-
strukèní oddìlení jedné velké výrobny hliníku. John ovládá tech-
niku lidskosti dokonale a sklízí s jejím uplatòováním zaslou�enou 
odmìnu. Pøi ka�dé malièkosti dává John svému momentálnímu 
partnerovi najevo: �Jste èlovìk. Vá�ím si vás. Jsem tu proto, abych 
vám jakýmkoliv zpùsobem pomohl" ~~ 
-"Kdy� pøi�el do^jélTo"oddìIén�~konstruktér z jiného mìsta, po-

mohl mu John pøi hledání bytu, co� bylo spojeno s velkou osobní 
anga�ovaností. 

Za pomoci sekretáøky a dal�ích dvou zamìstnankyò poøádá 
John pro ka�dého jubilanta z oddìlení malou narozeninovou osla-
vu. Pùlhodina, kterou tomu obìtuje, není ztrátou, nýbr� investicí, 
z ní� se rodí vìrnost a lep�í výkony. 

Kdy� se John dozvìdìl, �e jeho technický kresliè patøí k církevní 
sektì, zavolal si ho k sobì a slíbil mu, �e se postará, aby mohl 
dodr�ovat i ty svátky, které se nekryjí se svátky v�eobecnì uzná-
vanými. 

Jestli�e onemocní zamìstnanec nebo nìkdo z jeho rodiny, ptá 
se John, jak se jim daøí a popøeje brzké uzdravení. Udìlá si èas 
i na to, aby svým podøízeným pogratuloval k osobním úspìchùm. 

Ale nejvelkolepìji demonstruje John svou filozofii �lidskosti" 
pøi realizaci propou�tìní. Jeden mu�, kterého zamìstnal Johnùv 
pøedchùdce, prostì ztratil potøebné schopnosti a zájem o plnìní 
pøidìlených úkolù. John se s tím problémem vyrovnal fantasticky. 
Zavolal mu�e k sobì, ale ne proto, aby mu - jak je bì�né - nejprve 
sdìlil �patnou zprávu a pak mu dal lhùtu k vyklizení pracovi�tì. 

John udìlal dvì víceménì neobvyklé vìci. Za prvé vylo�il mu�i, 
proè je jeho osobní výhodou, �e si mù�e najít místo, které by lépe 
vyhovovalo jeho schopnostem a zájmùm. Zprostøedkoval mu roz-
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hovor s uznávaným poradcem v oblasti povolání. Za druhé udìlal 
nìco, co daleko pøesahovalo jeho povinnosti. Pomohl tomu mu�i 
najít nové místo tím, �e mu domluvil pøijímací pohovory v nìko-
lika firmách, kde hledali èlovìka s jeho zku�enostmi a schopnost-
mi. U� osmnáct dní po �propou�tìcím rozhovoru" mìl mu� dobré 
nové místo. 

Tento postup pøi propou�tìní mì ohromil a proto jsem Johna 
poprosil, aby mi vysvìtlil, co ho k podobnému poèínání pøimìlo. 

Rekl mi: �Existuje stará zásada, kterou jsem si osvojil a beru 
si ji k srdci: Kdo je podøízen jinému èlovìku, je ale také zároveò 
pod jeho ochranou. My jsme toho mu�e vùbec nemìli zamìstnat, 
prbto�e nebyt vHodny pøo èinnosti, které u nás provozujeme. Jest-
li�e jsme ho v�ak zamìstnali, pak je pomoc pøi hledání jiné práce 
tím nejmen�ím, co pro nìj mohu udìlat. 

Zamìstnávat mù�e ka�dý," dodal John, �ale pravou vedoucí 
osobnost pozná� podle zpùsobu, jak se staví k propou�tìní. Tím, 
�e jsem toho mu�e umístil jinde, døív ne� ode�el od nás, jsem 
u v�ech pracovníkù svého oddìlení vyvolal pocit, �e mají jisté 
postavení. Na pøíkladì jsem jim objasnil, �e dokud jsem tady, 
neocitne se nikdo z nich na ulici." 

Johnùv lidský styl vedení se vyplácí. Nekolují o nìm �ádné tajné 
drby, jeho lidé s ním rádi spolupracují a ze v�ech sil ho podporují. 
Také slovo �fluktuace" je v jeho oddìlení neznámé. John se mù�e 
na své podøízené plnì spolehnout, proto�e oni se mohou spoleh-
nout na nìj. 

Bobova �ètyøstupòová formulace" 
U� mnoho let patøí k mým nejbli��ím pøátelùm mu�, kterému 
budeme øíkat Bob. Blí�í se mu �edesátka. Mìl tvrdé dìtství a mládí 
a ve výchovì a vzdìlání byl velmi zanedbaný. Jako mladý mu� 
za�il nezamìstnanost a dostal se tenkrát do hrozné situace, proto�e 
byl úplnì bez penìz. Ale Bob patøí k lidem, kteøí se v�dycky vzcho-
pí. Nepoddal se tenkrát svému trápení a zaøídil si v gará�i tape-
tovací dílnu. Díky jeho neúnavnému sna�ení se podnik zmáhal 
a nakonec se rozvinul v moderní továrnu na nábytek se tøemi sty 
zamìstnanci. 

Dnes je Bob milionáø. Peníze a materiální statky u� mu nedìlají 
starosti, obojího má dost. Ale Bob je bohatý i z jiného pohledu. 
Je milionáø i co do poètu pøátel a míry spokojenosti. 

Mezi Bobovými dobrými vlastnostmi kraluje jeho trvalé pøání 
pomáhat druhým. Bob je lidský a je mistrem v tom, �e umí zacházet 
s lidmi pøesnì tak, jak si pøejí, aby s nimi bylo zacházeno. 
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Jednou jsme se spolu bavili na téma �kritika lidí". Bobùv lidský 
zpùsob vyjadøování kritiky lze oznaèit za mistrovský. Popisoval 
své jednání takto: �Myslím, �e nenajde� nikoho, kdo by mì po-
va�oval za slabocha. Øídím firmu. Kdy� nìkde nìco nefunguje, 
dám to do poøáldku. Ale dùle�itý je zpùsob, jak to dìlám. Kdy�_ 
moji lidé nìco udìlají �patnì nebo se dopustí chyby, jsem dvoP 
òásobnì opatrný, abych nezranil jejich city a zabranH^tomOT^�e-^--
by se mohli cítit poní�ení nebo doièeiít �ostupun ètyømiTgftnu^~~ 
duchými kroky^ "" ~~ ~~ r 

""Z�Tprvé: Hovoøím s nimi o samotì. i 
Za druhé: Chválím je za práci, kterou provedli výbornì. Neznám 

toti� èlovìka, který by produkoval jen �patnou práci. 
Za tøetí: Upozorním je na vìc, kterou by momentálnì mohli 

dìlat lip a pomù�u jim najít cestu, která to umo�ní. 
Za ètvrté: Je�tì jednou je pochválím, tentokrát za dobré ai 

menty, které vznesli. 
Toto ètyøstupòové pravidlo funguje. Pokud takto postupuji, 

jsou mi lidé vdìèni, proto�e si právì takové zacházení pøejí. To 
zji��uji stále znova. KHyy nHrhn^jí z mé kanceláøe, jsou si vìdomi 
toho, �e pracují velmi dobøe, ale�e by mohli ^ýt je�tì lep�íT 

��o cely svùj �ivot jsem vsázel na lidi," øekl Bob. �A èím lépe 
jsem se k nim choval, tím víc dobrého se mi vracelo. Opravdu, 
plyne to z mých zku�eností. 

Vylíèím ti jeden pøíklad. Pøibli�nì pøed pìti nebo �esti lety se 
stalo, �e jeden z mých dìlníkù pøi�el do práce opilý. Brzy do�lo 
v podniku k pozdvi�ení. Podle v�eho ten mu� naplnil dvacetilitrový 
kanystr lakem a v�ude ho rozléval. Ostatní dìlníci mu nakonec 
kanystr sebrali a vedoucí dílny ho vyvedl na vzduch. 

�el jsem za ním ven. Zhroutil se jako omámený u zdi výrobní 
haly. Pomohl jsem mu na nohy, posadil ho do auta a odvezl domù. 
Jeho �ena byla úplnì zdrcená. Pokusil jsem se ji uklidnit a øekl 
jsem jí, �e bude v�echno v poøádku. ,Ne, ne, vy mi nerozumíte,4 

opakovala. ,Jeho �éf (tedy já) nestrpí, aby se nìkdo opilý objevil 
v práci. Jim pøijde o místo, co budeme dìlat?4 Ujistil jsem ji, �e 
Jim propu�tìn nebude. Ptala se, jak to mù�u vìdìt. Odpovìdìl 
jsem, �e to musím vìdìt, proto�e jsem �éf. 

�ena málem omdlela. Slíbil jsem jí, �e udìlám v�echno, co je 
v mé moci, abych Jima v podniku udr�el. Pak jsem ji po�ádal, 
aby zajistila, �e Jim pøí�tí den pøijde do práce. 

Kdy� jsem se vrátil, �el jsem do Jimova oddìlení a promluvil 
s jeho kolegy. Øekl jsem:,Vidìli jste dneska nìco velmi nepìkného 
a já bych rád, abyste na to zapomnìli. Jim zítra pøijde. Buïte 
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k nìmu pøívìtiví. Je to dobrý pracovník a zaslou�í si dostat je�tì 
jednu �anci.' 

Jim pak zase pracoval bezvadnì a s alkoholem u� nikdy pro-
blémy nemìl. Já jsem na tu událost brzy zapomnìl. Ale Jim ne. 
Pøed dvìma lety k nám odbory poslaly zástupce, kteøí mìli pro 
èleny místní skupiny vyjednat novou smlouvu. Ti pánové mìli 
ohromující, absolutnì nereálné po�adavky. Tichý a mírný Jim se 
najednou stal vùdcem. Pøedstoupil a pøipomnìl mu�ùm, �e jsem 
s nimi v otázkách smlouvy v�dy jednal férovì. Pak øekl, �e si od 
lidí z venku nepotøebujeme nechat radit v tom, jak si své zále�itosti 
uspoøádáme. 

Ti ,z venku' tedy ode�li a my jsme vyjednali smlouvu opìt jako 
pøátelé. Díky Jimovi." 

Øe�te v�echno lidským pøístupem 
Pøíbìhy Johna a Boba jasnì ukazují, �e otázka: �Jak to mohu 
vy!e�it^ lidským p!ístupem?' má plné opodstatnìní. 

Nechte se touto otázkou inspirovat, kdy� mezi va�imi spolu-
pracovníky panují rozpory nebo kdy� nìkdo dìlá potí�e. 

Myslete na Bobova pravidla pro zpùsob, jak druhým pomoci 
pøi korekci jejich chyb. Zabraòte ka�dému sarkasmu, ka�dému 
cynismu, zabraòte tomu, aby byl nìkdo poni�ován a ostøe napo-
mínán. 

Otázka: �Jak to mohu vyøe�it lidským pøístupem?" se v�dy vy-
platí - nìkdy døív, nìkdy pozdìji, ale vyplatí se urèitì. 

f Dùstojnost ka�dého èlovìka je nedotknutelná 
Dejte svým chováním najevo, �e lidé jsou pro vás na prvním místì. 
Uka�te zájem o soukromé úspìchy svých spolupracovníkù. Jed-
nejte s lidmi tak, aby nebyla zranìna jejich dùstojnost. Dùle�itý 
poznatek zní: Hlavním smyslem �ivota je radost ze �ivota. 

Chvalte své spolupracovníky u vlastních nadøízených co nejèas-
tìji. V�eobecnì jsou oblíbení lidé, kteøí stojí na stranì slab�ích. 
Va�i spolupracovníci chválu ocení a budou vùèi vám je�tì loajál-
nìj�í. A neobávejte se, �e by taková chvála mohla sní�it u nadøí-
zených vá� vlastní význam. Èlovìk, který umí být skromný, je 
mnohem dùvìryhodnìj�í ne� nejistý èlovìk, který má za to, �e 
musí stále upozoròovat na své výkony. Trochu skromnosti vám 
bude slu�et a dovede vás dál. 

Chvalte své spolupracovníky pøi ka�dé vhodné pøíle�itosti. 
Chvalte je za dobrou spolupráci. Chvalte je za ka�dý výjimeèný 

L výkon. Chvála je nejpùsobivìj�í individuální pobídkou, kterou jim 
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mù�ete poskytnout a nestojí vùbec nic. Kromì toho nevíte, kdy 
a kde budou mít va�i spolupracovníci pøíle�itost se revan�ovat 
tím, �e vystoupí jako va�i obhájci. 

Uète se chválit lidi. Jednejte s nimi správnì. Budte lid�tí. 
. I.TLT-T T � ~ ��"��� \ 

Tøetí princip: Myslete pokrokovì 
Jedno z nejlichotivìj�ích hodnocení, které o vás mù�e nìkdo podat, 
øíká: �Zastává pokrokové my�lenky. Je to správný èlovìk na svém 
místì." / 

Ve v�ech oborech jsou povy�ováni lidé, kteøí vìøí v pokrok a vý-
raznì se o nìj zasazují. Opravdových vedoucích osobností je ne-
dostatek. Existuje mnohem víc zastáncù statu quo (se stanovis-
kem: V�echno je v nejlep�ím poøádku, nepotøebujeme své plány 
mìnit) ne� pokrokových prùkopníkù (se stanoviskem: Je tu velký 
prostor pro zlep�ování; dejme se do práce a udìlejme to lépe). 
Pokuste se patøit k vedoucí elitì. Smìøujte svùj pohled kupøedu. 

Pro osvojení progresivního postoje mù�ete udìlat dvì vìci: 
� Pøi v�em, co dìláte, pøemý�lejte o zlep�ení. 
� Pøi v�em, co dìláte, si stanovte velmi vysoká mìøítka. [ 

Pøípad tøí zástupcù 
Pøed nìkolika mìsíci mì po�ádal �éf jedné støednì velké firmy, 
abych mu pomohl pøi dùle�itém rozhodnutí. Ten mu� firmu sám 
vybudoval a pìt let zastával funkci vedoucího prodeje. Mezitím 
zamìstnával sedm obchodních zástupcù a teï si øekl, �e logickým 
krokem je udìlat jednoho z nich vedoucím prodeje. Do u��ího 
výbìru se dostali tøi mu�i, kteøí mìli pøibli�nì stejné zku�enosti 
a docilovali pøibli�nì stejných pracovních výsledkù. 

Mojí úlohou bylo strávit s ka�dým z nich jeden pracovní den 
a pak rozhodnout, který by se podle mého názoru nejlépe hodil 
na vedoucí funkci. Ka�dému z mu�ù bylo sdìleno, �e k nìmu 
pøijde poradce, který s ním probere celý program marketingu. Ze 
zjevných pøíèin zùstal pravý dùvod mé náv�tìvy utajen. 

Dva z mu�ù reagovali velmi podobnì. Oba se cítili mou pøí-
tomností stísnìni. Jako by vytu�ili, �e se mým pøièinìním má �nìco 
zmìnit". Oba obhajovali stávající podmínky a naprosto schvalo-
vali souèasný zpùsob práce. Dával jsem jim otázky o rozdìlení 
obvodù, o systému provizí, o reklamních materiálech a jiných ob-
lastech marketingu. Ale na v�echny mé dotazy odpovídal ka�dý 
z nich: �V�echno je v nejlep�ím poøádku." K jednotlivým bodùm 
oba vysvìtlovali, proè by souèasná praxe nemohla a nemìla být 
provádìna jinak. Jednou vìtou: Oba chtìli, aby souèasný stav 
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zùstal nezmìnìný a v�echno bylo pøi starém. Jeden z nich, kdy� 
mì veèer vysadil pøed hotelem, øekl: �Vlastnì nevím, proè jste se 
mnou strávil den, ale vyøiïte ode mì �éfovi, �e je v�echno v nej-
lep�ím poøádku tak, jak to je. Jenom nic nemìòte!" 

Tøetí z mu�ù reagoval na�tìstí úplnì jinak. Firma se mu líbila, 
byl hrdý na její rozmach. Ale nebyl úplnì spokojený. Pøál si jistá 
zlep�ení. V prùbìhu celého dne mi tento obchodní zástupce ob-
jasòoval své my�lenky o roz�íøení obchodu, o lep�ím servisu pro 
zákazníky, o redukci promarnìného èasu a o tvorbì nového sys-
tému provizí, který by povzbuzoval k vìt�ím výkonùm. Mìl vy-
pracované plány na novou reklamní kampaò, kterou sám vymys-
lel. Jeho poslední slova pøed na�ím rozlouèením byla: �Jsem moc 
rád, �e jsem si s nìkým mohl pohovoøit o svých nápadech. Jsme 
dobrý tým, ale já myslím, �e bychom mohli být je�tì lep�í." 

Pøirozenì jsem �éfovi doporuèil tøetího mu�e. 
xte na rozvoj, zvý�ení výkonu, nové výrobky, nové postupy, 

lep�í �koly a rostoucí blahobyt! Vìøte v pokrok, sna�te se o nìj 
a stanete se vedoucí silou! 

U� jako chlapec jsem pozoroval, jak neuvìøitelnì rozdílné výkony 
zpùsobil u �osazenstva" �koly rozdílný zpùsob my�lení dvou ve-
doucích sil. 

Chodil jsem do obecné �koly na venkovì: osm tøíd, jediná uèi-
telka a ètyøicet dìtí. Nástup nové uèitelky byl v�dycky vzru�ující 
událostí. �koláci pod vedením �velkých" klukù - sedmákù a os-
mákù - zkou�eli, co v�echno si mohou dovolit. 

V jednom roce tu panoval témìø nepopsatelný chaos. Ka�dý 
den se odehrávaly tucty oblíbených kouskù: �áci poøádali napøí-
klad �války" s papírovými koulemi nebo letadly. Pak byly vìt�í 
prohøe�ky. Jednou nebyla uèitelka celý pùlden vpu�tìna do bu-
dovy a jindy zase dlouhé hodiny zamèena uvnitø. Pak zase pøivedli 
v�ichni chlapci z vy��ích roèníkù do tøídy své psy. 

Samozøejmì nebyly dìti �ádní zloèinci. Nemìly ve svém pro-
gramu takové vìci jako kráde�e, tìlesné násilí nebo úmyslné ublí-
�ení na zdraví. Byli to prostì zdraví, venkovským �ivotem otu�ilí 
mladí lidé, kteøí potøebovali ventil pro svou pøebyteènou energii 
a bujnou fantazii. 

Uèitelka nìjak dokázala vydr�et a� do konce �kolního roku, 
ale nikdo nebyl pøekvapen tím, �e se v záøí objevil nìkdo jiný. 

Nová uèitelka pøimìla dìti k úplnì jinému výkonu. Apelovala 
na jejich hrdost a cit slu�nosti a vybízela je k tomu, aby si tvoøily 

Jak nová uèitelka zvládla chaos 
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vlastní úsudek. Na ka�dého z �ákù pøenesla urèitou zodpovìdnost: 
Jeden se musel starat o utírání tabule, jiný o èistotu utìrek, dal�í 
mìli pøipravovat materiál pro ni��í tøídy a podobnì. Nová uèitelka 
uvedla do tvoøivých kolejí energii dìtí, která byla v minulém roce 
�patnì nasmìrována. Její výchovný program se soustøedil na for-
mování charakterù. 

Proè se jeden rok dìti chovaly jako malí ïáblové a dal�í rok 
jako andílci? Pøíèina toho rozdílu byla jen v uèitelce. Otevøenì 
øeèeno: nemù�eme mít dìtem za zlé, �e celý �kolní rok jen vyvádìly. 
Zpùsob chodu �koly byl jak v prvním, tak v druhém roce urèován 
uèitelkou. 

První uèitelce bylo v nejhlub�ím nitru úplnì lhostejné, jestli dìti 
dìlají pokroky nebo ne. Nestanovila dìtem �ádné cíle. Nepovzbu-
zovala je. A neumìla se ovládat. Vyuèování jí nepøiná�elo sebe-
men�í radost a proto nemìly dìti �ádnou radost z uèení. 

Naproti tomu druhá uèitelka si urèila vysoká pozitivní mìøítka. 
Mìla dìti upøímnì ráda a chtìla, aby se hodnì nauèily. Dívala se 
na ka�dé dítì jako na samostatnou osobnost. Dosáhla bez námahy 
disciplinovaného chování, proto�e sama byla disciplinovaná ve 
v�em, co dìlala. 

V prvním i druhém pøípadì øídili �áci své chování podle pøí-
kladu, jaký jim dávala uèitelka. 

Èlovìk se orientuje podle vedení 
Také studenti se orientují podle pøíkladu, který jim dávají profe-
soøi. U jednoho profesora zanedbávají pøedná�ky, opisují semes-
trální práce a podvádìjí v�emo�nými zpùsoby, aby dorazili k cíli 
bez opravdového studia. Ale stejní studenti pracují u jiného pro-
fesora dobrovolnì a pilnì, a� látku skuteènì ovládají. 

Ve svìtì obchodu a prùmyslu si lidé ve svém my�lení také berou 
pøíklad ze svých pøedstavených. Kdy� se èlovìk pøesnìji zamìøí 
na skupinu zamìstnancù, kdy� pozoruje napøíklad jejich zvyky 
a gesta, chování vùèi firmì, morálku a sebeovládání a srovná pak 
celkový obraz s chováním jejich pøedstaveného, zjistí pøekvapivé 
podobnosti. 

Ka�dý rok dochází k novému rozmachu mnoha stagnujících 
podnikù. A jakým zpùsobem? Vystøídáním urèitých lidí ve �pi%ce. 
Firmy (stejnì jako �kolní tøídy, církevní obce, kluby, odbory, 
spolky a v�echny ostatní druhy organizací) lze s úspìchem pøe-
tvoøit jen shora dolù, nikoliv opaènì. Jestli�e se zmìní my�lení 
vedoucích, automaticky se mìní i my�ten' v'nizsicft poscnTrdjefct 
,'aTC3>irpøevezmet<r~\^ zaènou se její èlenové 
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okam�itì orientovat podle mìøítek, která stanovíte. Nejzøetelnìji 
je to vidìt v nìkolika prvních týdnech. Hlavní snahou lidí je �ro-
zebrat si" vás a zjistit, co od nich oèekáváte. Lidé sledují ka�dý 
vá� krok a ptají se: Kolik prostoru mi nechá? Jak chce mít vyøízené 
to a to? Èím se mu zalíbím? Nakolik je shovívavý? Co bude øíkat, 
kdy� udìlám to èi ono? 

_ Jakmile znají èlenové skupiny odpovìdi na tyto otázky, jednají 
podle nich. Dávejte proto velký pozor, jaký pøíklad dáváte. 

Existuje staré úsloví, které øíká: �Jaký by byl tento svìt, kdyby 
v nìm byl ka�dý jako já?" Mohlo by v�ak také znít takto: �Jaká 
by byla tato firma, kdyby tu byl ka�dý jako já?" Pøesnì tak mù�ete 
sv"t nahradit klubem, obcí, �kolou nebo farností. Myslete, mluvte, 
jednejte a �ijte tak, jak byste chtìli, aby mysleli, mluvili, jednali 
a �ili va�i spolupracovníci, pak s vámi budou v pravém smyslu 
slova spolu-pracovat. 

�ádaný je progresivní myslitel 
1. Smý�lím progresivn" o své práci? 

� Posuzuji svou práci s postojem: �Jak bych ji mohl dìlat lépe?" 
� Chválím svou firmu, její pøíslu�níky a její výsledky pøi ka�dé 

vhodné pøíle�itosti? 
� Jsou teï má osobní mìøítka s ohledem na kvalitu a kvantitu 

mých výkonù vy��í ne� pøed tøemi nebo �esti mìsíci? 
� Dávám svým spolupracovníkùm prvotøídní pøíklad? 

2. Smý�lím progresivn" o své rodin"? 
� Je má rodina dnes ��astnìj�í ne� pøed tøemi nebo �esti mìsíci? 
� Sleduji skuteènì plán, který by zlep�il �ivotní standard mé 

rodiny? 
� Má moje rodina dostatek podnìtných èinností mimo dùm? 
� Dávám svým dìtem pøíklad prùkopníka pokroku? 

3. Smý�lím progresivn" sám o sob"? 
� Mohu upøímnì potvrdit, �e jsem dnes hodnotnìj�ím èlovì-

kem ne� pøed tøemi nebo �esti mìsíci? 
� Provádím soustavný �program sebevylep�ování", kterým 

bych pro ostatní zvý�il svou hodnotu? 
� Mám pøipravené plány do budoucnosti nejménì na pìt let? 
� Jsem u�iteèným a prospì�ným èlenem organizace, k ní� pa-

tøím? 
4. Smý�lím progresivn" o své obci? 

� Udìlal jsem v posledních �esti mìsících nìco, o èem mohu 
poctivì tvrdit, �e to pøispìlo v obci (sousedství, církvi, �kole) 
ke zlep�ení? 
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� Podporuji ve své obci výhodné projekty, místo abych mìl 
námitky, kritizoval a stì�oval si? 

� Pøevzal jsem nìkdy iniciativu, abych mohl ve své obci pro-
sadit nìjaké vylep�ení? 

� Hovoøím dobøe o svých sousedech a spoluobèanech? 

Ètvrtý princip: Raïte se sami se sebou 
Vedoucí osobnosti si vìt�inou pøedstavujeme jako velmi zamìst-
nané lidi a tìmi také jsou. Vìt�inou se v�ak pøehlí�í pozoruhodná 
skuteènost, �e se tito lidé èasto uchylují do ústraní, aby mohli být 
sami se svými my�lenkami. 

Sledujeme-li �ivot velkých nábo�enských vùdcù, zjistíme, �e 
ka�dý z nich si vyhradil èas, v nìm� by mohl být o samotì. V tìchto 
èasto velmi dlouhých obdobích meditací a prohlubování duchovní 
síly, dospívali k novým poznatkùm, které jim zase dodávaly sílu 
k �íøení jejich uèení. Ka�dý významný církevní vùdce, a� u� se 
jednalo o Moj�í�e, Je�í�e, Buddhu nebo Mohameda, �il dlouho 
v osamìní, daleko od rozptýlení, která poskytuje civilizace. 

Také politiètí vùdci tì�ili ze samoty. Zajímavou otázkou je, zda 
by Franklin D. Roosevelt dokázal rozvinout své neobyèejné vùdèí 
schopnosti, kdyby nebyl dlouhé mìsíce sám v dobì zotavování 
po dìtské obrnì. Harry S. Truman vyhledával èasto vìdomì sa-
motu na jedné farmì v Missouri. A Lenin na�el bìhem svého 
�výcarského exilu sílu, která z nìj udìlala vùdce ruské revoluce. 

Udìlejte si èas pro neru�ené pøemý�lení 
Nìkteré významnìj�í univerzity vy�adují od svých profesorù, aby 
pøedná�eli bìhem týdne nanejvý� pìtkrát. Mají tak k dispozici 
dostatek èasu, v nìm� se mohou do hloubky zabývat vìdeckými 
problémy. 

Výjimeèné vedoucí osobnosti v hospodáøství a prùmyslu jsou 
èasto celé dny obklopeny asistenty, sekretáøkami a spisy. Ale kdy-
bychom takového èlovìka sledovali po sedm set dvacet pracovních 
hodin v mìsíci, zjistili bychom, jak velké mno�ství èasu stráví 
neru�eným pøemý�lením. 

Z toho plyne závìr, �e úspì�ní lidé ze v�ech oborù potøebují 
èas, v nìm� se radí sami se sebou. Vedoucí pracovníci pou�ívají 
samotu k tomu, aby si objasnili problémy, vypracovali øe�ení, 
ukuli nové plány, prostì: oddali se pøemý�lení. 

Mnoho lidí prome�ká �anci zapojit své tvoøivé vedoucí schop-
nosti, proto�e se radí s ka�dým, jen ne se sebou samým. Tento 
typ èlovìka znáte. Podniká v�echno mo�né, jen aby nebyl o samotì. 
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Obklopuje se stále lidmi. Nesná�í, kdy� je ve své kanceláøi sám, 
proto vyhledává spoleènost druhých, jak jen to jde. Jen málokdy 
tráví sám veèery. Má stále nutkavou potøebu hovoøit s jinými. 
Konzumuje tak pøirozenì i stra�né mno�ství klepù a nezáva�ného 
tlachání. 

Jestli�e vnìj�í podmínky pøinutí èlovìka tohoto typu být sám 
tìlesnì, pak si najde cestu, aby zabránil alespoò své �du�evní" 
samotì. V takové chvíli hledá útoèi�tì u televize, novin, rádia, 
telefonu, u v�eho, co ho zbavuje nutnosti pøemý�let. 

Zázraèná síla plánovité samoty 
Èlovìk, který neumí být sám, se bojí samostatného my�lení. Vy-
píná svùj rozum. Psychologicky vyjádøeno - má strach z vlastních 
my�lenek. V prùbìhu èasu je stále povrchnìj�í. Dìlá èasto nepro-
my�lené kroky a nerozvíjí svou cílevìdomost a osobní pevnost. 
Bohu�el nezná sílu, která le�í nedotèená za jeho èelem. 

Í
"^Nebuïte lidmi, kteøí neumìjí být sami. Úspì�né vedoucí osob-
nosti zapojují svou supersílu pùsobením samoty. Umíte to i vy. 
> Podívejme se, jak se to dìlá. 

V rámci jednoho �kolícího programu pro zamìstnance jsem vy-
zval v�ech tøináct jeho úèastníkù, aby se v následujících dvou tý-
dnech ka�dý den na hodinu izolovali. Mìli se vzdálit od v�ech 
rozptýlení a pøemý�let konstruktivnì o nìèem, co je napadne. 

Po uplynutí dvou týdnù referovali úèastníci �kolení bez výjimky, 
�e to byla ú�asnì plodná a potøebná zku�enost. Jeden mu� øekl, 
�e pøed hodinou plánované samoty byl rozhodnutý rozejít se s ji-
ným vedoucím pracovníkem své firmy, ale dùkladným pøemý�le-
ním o problému poznal jeho pøíèinu a na�el cestu, jak zále�itost 
urovnat. Jiní líèili, �e vyøe�ili problémy, které se týkaly tak roz-
lièných témat jako zmìna místa, man�elské neshody, koupì domu 
a volby �koly pro desetileté dítì. 

Ka�dý z úèastníkù nad�enì vykládal, �e sám sebe zná teï lépe 
a daleko víc si rozumí. 

Tito lidé udìlali je�tì jiný, velmi dùle�itý objev. Zjistili, �e roz 
hodnutí a zji�t"ní, k nim� dosp"li ve chvílích plánované samoty, byla 
stoprocentn" správná( Kdy� se mlha rozptýlila, uvidìli jasnì a zøe-

i tìlnì správnou volbu. Plánovitá samota se vyplácí. 

Osvoboïte se od vnìj�ích vlivù 
Jeden mùj kolega zmìnil nedávno radikálnì své stanovisko v jisté 
nepøíjemné zále�itosti. Zajímalo mì, co ho pøimìlo k takovému 
obratu v problému zásadní povahy. Jeho odpovìï znìla: �No, 
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nevìdìl jsem prostì, co mám v té zále�itosti podniknout. Vstal 
jsem tedy ráno o pùl ètvrté a udìlal si �álek kávy; sedl jsem si na 
gauè a pøemý�lel a� do sedmi. Vidím teï celou zále�itost mnohem 
jasnìji. Proto jsem nemohl udìlat nic jiného ne� zrevidovat své 
stanovisko." 

A jeho nové stanovisko se ukázalo jako naprosto správné. 
Ka�dý by si mìl naplánovat dennì urèitou dobu (nejménì pùl 

hodiny), v ní� bude úplnì sám a neru�enì pøemý�let. 
Mù�ete tuto dobu vyplnit dvìma rozdílnými zpùsoby my�lení: 

cíleným nebo volným. 
Pøi cíleném my�lení byste se mìli vìnovat nejvìt�ímu problému, 

pøed ním� stojíte. O samotì bude vá� rozum problém objektivnì 
zkoumat a pøivede vás ke správnému øe�ení. 

Kdy� chcete pøemý�let bez cíle, nechte svùj rozum prostì roz^ 
hodnout o tématu. V tìchto chvílích podnítí va�e podvìdomí pa-
mì�ovou banku, ta zase napojí va�e vìdomí. Volné pøemý�lení je 
velmi potøebné pøi sebehodnocení. Pomáhá vám dospìt k odpo-
vìdím na zásadní otázky:� 
I My�lení je hlavní úlohou vedoucí osobnosti a je nejlep�í pøí-
Ipravou pro vìt�í úkoly. Pro�ijte ka�dý den urèitou dobu o samotì 
[a promý�lejte se k úspìchu. 

Shrnutí vùdèích principù 
1. V�ijte se my�lenkovìlTo íidíTkteøí jsou pro vás dùle�ití.^ij�ete 

lehce dosáhnout toho, aby ostatní dìlali, co si pøejete, kdyKse 
budete dívat jejich oèima. Ne� zaènete jednat, zeptejte se sam^ 
sebe: �Co bych si o tom myslel, kdybych byl na místì tìch1 

druhých?" 
2. Buïte lid�tí v zacházení s ostatními. Ptejte se: �Jak bych to 

mohl vyøe�it lidským zpùsobem?" Vyjadøujte v�emi svými èiny, 
�e je pro vás bli�ní na prvním místì. Jednejte s ostatními lidmi 
tak, jak byste chtìli, aby bylo jednáno s vámi. Vyplatí se 
vám to. 

3. Myslete pokrokovì. Pøi v�em, co dìláte, pøemý�lejte nad zlep-
�eními. Urèete si pøi v�ech úkolech vysoká mìøítka. Podøízení 
mají sklon k tomu, stát se v prùbìhu èasu pøesnými kopiemi 
svých pøedstavených. Postarejte se, aby byla pøedloha vhodná 
ke kopírování. Uèiòte osobní rozhodnutí: �Jestli�e nìco zna-
mená doma, v práci nebo v obecném �ivotì pokrok, pak se 
o to zasadím." V 

4. Udìlejte si pøestávky, v nich� se budete radit sami se sebou / 
a zapojíte nejvy��í sílu my�lení. PláiiovM^amjQia^øiná�í pjoxiyf^ 



Vyu�ijte osamìní k tomu, abyste osvobodili své tvùrèí síly a na-
�li øe�ení osobních nebo pracovních problémù. Je dobré strávit 
ka�dý den urèitý èas intenzivním pøemý�lením. Promyslete se 
k úspìchu! 
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JAK ZAPOJÍTE MAGICKOU SÍLU" 
VELKORYSÉHO MY�LENÍ 

Myslete velkoryse... 
Ve velkorysém my�lení spoèívá magická síla. Ale snadno se na ni 
zapomíná. Kdy� se dostanete do slo�ité situace, vzniká nebezpeèí, 
�e va�e my�lení ztratí na velikosti. A kdy� k tomu dojde, prohrá-
váte. 

Na dal�ích stránkách najdete nìkolik krátkých návodù, které 
vám pomohou uchovat si velkorysost, kdy� jste v poku�ení myslet 
malichernì a úzkoprse. 

...kdy� se vás malomyslnípokou�ejí stáhnout dolù 
Nepochybnì existují lidé, kteøí si pøejí, abyste prohráli, utrpìli 
nezdar, byli káráni. Ale tito lidé vám nemohou ublí�it, kdy� dáte 
pozor na tøi vìci: 
� Zvítìzíte, kdy� se nebudete sna�it malomyslné porazit. Boj s ma-
lichernými lidmi sni�uje va�i velikost. Zùstaòte velkorysí. 
� Poèítejte s tím, �e budete �ostøelováni". Je to dùkaz va�eho 
rùstu. 
� Myslete na to, �e lidé, kteøí útoèí ze zálohy, jsou psychicky 
nemocní. Buïte velkorysí a takové lidi litujte. 

Myslete tak velkoryse, abyste byli imunní vùèi útokùm mnoha 
malých lidí. 

...kdy� cítíte9 �e ztrácíte síly 
Kdy� si myslíte, �e jste slabí, tak skuteènì jste. Kdy� si myslíte, 
�e jste neschopní, tak takoví jste. Kdy� se pokládáte za podøadné, 
jste podøadní. 

Bojujte proti pøirozenému sklonu k sebepodceòování tìmito 
zbranìmi: 
� Dodejte si významného vzhledu. To vám pomù�e významnì 
myslet. Vá� vnìj�í vzhled velmi souvisí s tím, jak se vnitønì cítíte. 
� Soustøeïte se na své pøednosti. Zformulujte si osobní reklamu 
a pou�ívejte ji. Poznejte své pozitivní já. 
� Dívejte se na ostatní lidi ve správných souvislostech. Druhý 
èlovìk je také jenom èlovìk, tak proè se ho bát? 

Myslete tak velkoryse, abyste poznali, jak dobøí skuteènì jste! 
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...kdy� to vypadá, �e neshody jsou nevyhnutelné 
Odolejte poku�ení se s nìkým hádat tím, �e: 
� se zeptáte sami sebe, jestli je zále�itost tak dùle�itá, �e jen hádka 
povede k øe�ení; 
� si uvìdomíte, �e hádkou nikdy nic nezískáte, nýbr� v�dycky 
nìco ztratíte. 

Myslete tak velkoryse, abyste pochopili, �e hádky, potyèky, 
spory a zbyteèná vzru�ení vás nedovedou tam, kam se chcete do-
stat. 

...kdy� se cítíte pora�eni 
Není mo�né dosáhnout výrazných úspìchù, ani� bychom se ne-
museli smíøit s porá�kami. Je v�ak mo�né neutrpìt u� v dal�ím 
�ivotì �ádný nezdar. Jako velkoryse myslící lidé reagujte na ne-
úspìch pozitivnì: 
� Dívejte se na nezdar jako na ponauèení. Prozkoumejte ho, 
nechte se jím vést kupøedu. Z ka�dého úspìchu nìco vytì�te. 
� Spojte vytrvalost s radostí z experimentování. Získejte odstup 
a zaènìte znovu - s novým pohledem na vìc. 

Myslete tak velkoryse, abyste pochopili, �e porá�ka mù�e zna-
menat velmi dùle�ité poznání. 

...kdy� va�e láska polevuje 
Negativní malicherné my�lenky jako: �Ona(on) je ke mnì nespra-
vedlivá^), ale já s ní(ním) zúètuji" zabíjejí lásku a nièí náklonnost, 
které se tì�íte. 

Kdy� pozorujete, �e va�e láska ochabuje, podniknìte následující: 
� Koncentrujte se na nejvìt�í pøednosti èlovìka, kterého milujete. 
Odsuòte malichernosti tam, kam patøí: do pozadí. 
� Udìlejte pro svého partnera nìco zvlá�tního - ale ne jednou, 
nýbr� èasto. 

Myslete tak velkoryse, abyste mohli stále znovu odkrývat ta-
jemství lásky! 

...kdy� cítíte9 �e pracovnì pøe�lapujete na místì 
A� dìláte cokoliv a vykonáváte jakékoliv povolání, vy��ího po-
stavení a vy��ího platu dosáhnete pouze jedinou cestou: zvy�ová-
ním kvantity i kvality svého výkonu. Zvyknìte si postupovat takto: 
� Myslete si: �To mohu udìlat lépe." Nejlep�í výkon není nedo-
sa�itelný, proto�e je stále mo�né v�echno zlep�ovat. Nic na svìtì 
není tak dobré, jak by to mohlo být. 
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