DAVID J. SCHWARTZ

MYSLETE
VELKORYSE
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Toto dilo bylo poprvé vydano pod nazvem
The Magic of thinking big

Moudry muZ je pinem svého ducha,
blizen v3ak je jeho otfrokem!

PUBLIUS SYRUS

PRO DAVIDA III

Nas Sestilety syn David si pripadal hrozné velky,
kdyZ se loucil s mateiskou Skolou. Zeptal jsem se
ho, ¢im by chtél byt, aZ bude dospély. David se na
mé chvili premyslivé dival a pak odpovédeél: ,,Chci
byt profesorem, tati."

wProfesorem? Profesorem ceho?" zeptal jsem se.

» Vis, tati," rekl, ,myslim, Ze chci byt profesorem
stesti."!

Tato kniha je vénovana Davidovi, chlapci s tak
velkolepym cilem, a jeho matce.
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MISTO PREDMLUVY

CO VAM MUZE DAT TATO KNIHA

Mpyslete velkoryse!

Jaky smysl a uc¢el ma tato kniha? Pro¢ vam predkladam tak obsirny
rozbor zazra¢ného pusobeni velkorysého mysleni?

Dovolte mi, abych vam kratce vylicil zazitek, ktery byl pro me
rozhodujici: Ptred nc¢kolika lety jsem se zucastnil shromézdéni ob-
chodnich zastupciti, které na mne hluboce zaptsobilo. Séf marke-
tingu pfislusného podniku vypadal velmi napjaté, protoze chtél
pfitomnym spolupracovnikim néco objasnit. Vedle néj stal na
podiu nejlepsi zastupce firmy. Béhem prave konciciho obchodniho
roku vydé¢lal skoro pétadvacet tisic dolarti, zatimco pfijmy jeho
kolegli se pohybovaly kolem péti tisic dolart.

Séf marketingu vybidl ptitomné: ,,Prohlédnéte si Harryho di-
kladné¢! Ma Harry néco, co vy nemate? Harry vydélal pétkrat
vic, nez je prumér, ale je pétkrat chytiej$i? Ne, neni. Pracoval
Harry pétkrat vic nez vy, vazeni panové? Ne, naopak: bral si
volno ¢astéji nez mnozi z vas. Je Harryho obvod lepsi? Opét musim
fici, ze ne. Pocet zdkazniki je ve vSech obvodech pfiblizné stejny.
Dosahl Harry lepsiho vzdélani? Je zdravéjsi? Opét nikoliv. Harry
je tak primérny, jak je to jen mozné... s jednou vyjimkou>rozdil
tftezi Harrym a vami je v tom, Ze on pfemysli pétkrat,velkoryseji'
aez vy."

Pak vysvétlil, ze Gspéch urcuje daleko méné ,,velikost" lidského
rozumu nez ,,velikost" jeho mysleni.

Tato myslenka mé fascinovala. Zacal jsem pozorovat lidi a ho-
vofit s nimi, abych vypatral, co se skutecné¢ skryva za tspéchy
vSeho druhu. Odpovéd se zacinala stile zfetelnéji rysovat. Jeden
ptipad za druhym dokazoval, zZe vySe bankovniho konta, velikost
Stésti nebo rozmér spokojenosti ¢lovéka zavisi na ,,velikosti" jeho
mySleni. Velkorysym nebo ,,velkym" myslenim docili clovék ucinkaii,
které skutecné hranici se zdzraky.

,KdyZ je vliv velkorysého mysleni tak pusobivy, pro¢ tak ne-
premysli kazdy?"

Tato otdzka je mi Casto kladena. Myslim, Ze znadm odpovéd’:
nase mysleni je urovano zpisobem mysleni naseho okoli. A tento
zpusob je ¢asto uzkoprsy a malicherny, misto aby byl Siroky a vel-
korysy. Tak se musi vétSina z nas denné stfetavat s lidmi, jejichz
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mysleni je formovano omezenosti. A kdyz kolem sebe slySime véty:
,Co se ma stat, at’ se stane. Je tfeba brat véci tak, jak pfichazeji"
nebo tvrzeni, ze ¢lovék nemlze svou cestu uréovat sam, protoze
je pfeduréena osudem, ze je tfeba na sny rad€ji zapomenout, na
sny o hezkém domov¢, o lep§im zivoté, pak toto vSechno uz nema
s myslenim téméf nic spolecného.

Kdo by neznal uslovi, ze Gspéch musi byt draze zaplacen? Jako
by bylo nutné prodat svou dusi, vytadit svédomi, vzdat se svého
zebiicku hodnot, abychom mohli stanout na vrcholu! Ve skutec-
nosti nemusi byt uspéch viibec zaplacen - zcela naopak: Ka&kady
krok kupredu prinasi zisk.

Objevte zazracnou silu svého mysleni

Nenechme hovotit primérnost, ale orientujme se radéji na velké
myslitele svétovych d¢jin, naptfiklad na Davida, ktery fekl: ,,Jak
smysli ¢lovék v nitru srdce, takovy skute¢né je." Nebo si vzpo-
menme na uzasné prozirava slova Williama Shakespeara: ,,€amo
od sebe neni nic dobré nebo $patné, tepwe mysleni ho takovym
dela."

Ale jak vime, ze mé&li velci myslitelé pravdu? Jaké jsou pro to
dtikazy? To jsou opravnéné otazky, je na né vSak lehkd odpovéed.
Nepopiratelné dikazy ndm poskytuji ti neobycejni lidé, ktefi
svymi uspéchy, velkolepymi vykony a S$téstim naznacuji, ze vel-
korysost mysleni skutecné puisobi zazraky.

Jednoduché postupy, které jsou objasnény na nasledujicich
strankach, nejsou v zadném piipadé nevyzkouSenymi teoriemi
nebo nazory a domnénkami jednotlivych osob. Jedna se spis
o osvédéena pravidla chovani, ptfizplisobena a univerzalné¢ pou-
zitelna v riznych Zivotnich situacich, ktera jsou vzdy funkéni, do-
konce plisobi pfimo zazrac¢né.

Uz samotné skutecnost, ze Ctete tyto stranky, dokazuje vas za-
jem o vétsi zivotni uspéch. Chtéli byste dosahnout vysokého Zzi-
votniho standardu; prali byste si, aby vam tento zivot poskytl
vSechny dobré véci, které si zasluhujete. Zajem o tspéch je cenna
vlastnost.

Mate jeste dalsi cennou vlastnost. Drzite v rukou tuto knihu
a tim dokazujete, ze mate tolik moudrosti, abyste patrali po na-
strojich, které vam pomohou dosahnout vasich cili. Kdyz néco
budujeme - naptiklad mosty nebo auta - potfebujeme k tomu
nastroje. Mnoho lidi pfi svych snahach o Uspésnéjsi zivot zapo-
mind, Ze i knihy mohou byt cennymi pomocnymi nastroji.

Myslete velkoryse, ve velkém zabéru a povedete velkolepy zivot.
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Vas zivot bude bohaty a plny Stésti, uspéchu, pfijmut, pratelstvi,
respektu a uznani.

Ale uz dost slibi! Objevte ted’ hned, jak muzete své mysleni
pietvofit v zazraénou silu, ktera bude pusobit pro vas. Zacnéte
svou objevnou cestu s myslenkou velkého britského statnika Ben-
jamina Disraeliho: ,.Zivot je piili§ kratky, nez aby byl bezvy-
znamny."

Jednotlivé klice k vaSemu uspéchu

V kazdé z nasledujicich kapitol najdete tucty praktickych, ucelove

orientovanych rad, technik a principt, které vas pfenesou do po-

lohy, v niz budete schopni vyuzit silu ,,velkorysého" mysleni

a uspokojit tak svou touhu po uspéchu, spokojenosti a Stésti.

Kazda technika bude objasnéna piikladem ze skute¢ného zivota.

Dozvite se mezi jinym, jak

* lIze nastoupit cestu k tspéchu silou viry;

* docilite uspéchi virou v tspéch;

» produkovat pozitivni myslenky;

e se stanete imunni proti roz§ifené nemoci ,.hledani vymluv";
pouhé chytrost;

* pouzivat svlij mozek k mysleni a ne pouze jako zasobarnu faktu;

* pouzivat techniku aktivity k pfekondni strachu a budovani da-
very;

» vyskolite svou pamét, aby posilovala vasi sebedivéru;

e odstranite strach z jinych lidi;

* posilite sebedtvéru, kdyz budete dohlizet na své svédomi;

* poznate, ze velikost vaseho mysleni je mirou vaseho uspéchu;

* pochopite svou skutec¢nou velikost a odhalite své pfednosti;

* dokazete ignorovat malickosti a koncentrovat se na dilezité
véci;

* zapojite tvofivé mysleni, abyste nasli lepsi cesty ke splnéni svych
ukolu;

* rozvinete svou tvurci silu pevnou virou v proveditelnost véci;

* rozsitite své mysleni a povzbudite svlij rozum,;

* si osvojite zpisob mysleni vyznamnych osobnosti;

» piivyknete postoji, diky némuz dosdhnete cile svych prani;

* objevite silu pravého nadSeni;

 vydélate vfe penéz tim, Ze nade vie postavite sluzbu;

 ziskate podporu ostatnich lidi spravnym postojem vuci nim;

¢ si osvojite techniku smyslet o druhych jen dobfte;

» myslet velkoryse i tehdy, kdyz prohrajete nebo utrpite nezdar;
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udélate zvyk z aktivity - a nebudete pfili§ dlouho cekat na ptiz-
nivé podminky;

zuarocCite kouzelné slavko ,,ted

z kazdého nezdaru néco ziskate;

vyuzijete silu konstruktivni sebekritiky;

odstranite nedostatek odvahy tim, ze najdete dobrou stranku
kazdé situace;

si urcite podle planu desetilety cil;

si zvolite cile, které vam pomohou k uspéchu a k delsimu zivotu;
dosahnete svych cila s tficetidennim privodcem pokrokii;
zapojite svou nejvyssi silu mysleni;

nasadite kouzelnou silu velkorysého mysleni v nejkriti¢téjSich
zivotnich situacich.
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KAPITOLA 1
VERTE NA USPECH A BUDETE MIiT USPECH

Vira hory pFenasi

Uspéch obsahuje mnoho nadhernych, pozitivnich véci: uspéch
znamena osobni spokojenost, uznani, hezky domov, dovolenou,
cestovani, nové véci, financni jistotu, pro vase déti dobry start do
zivota. Uspéch znamena svobodu a zbavuje starosti, strachu, zkla-
mani nebo chybnych kroki; tspéch znamena sebelictu, rostouci
zivotni §tésti a uspokojeni; Gspéch znamend ale také, ze muzete
podporovat lidi, ktefijsou na vas zavisli. Uspéchje velkym Zivotnim
cilem!

Kazdy clovek si preje dosdhnout uspéchu, pieje si uzivat pii-
jemnych stranek, které zivot nabizi a nikdo se neciti dobfe jako
druhotady a nerad jde druhofadymi cestami. Pokuste se byt prvo-
ttidni!

Jednou z nejvétSich moudrosti o uspéchu je vyrok z bible, ktery
pravi, ze vira hory pfenasi.

Véite z nejhlubsiho srdce, ze mlzete prenést horu a dokazete
to! Neni mnoho lidi, ktefi jsou pfesvédceni o své schopnosti pie-
naset hory, proto tak malo lidi hory skute¢né prenasi.

Ale s virou miizete ptenést horu. Virou v Uspéch miizete ispéchu
dosahnout. Na sile viry neni nic magického nebo tajuplného.

Véite a okamzité poznate, ze skalopevné presvédceni o prove-
ditelnosti ur¢itého zaméru vytvoii silu a dodda vam schopnosti
a energii - ty faktory, které poslouzi k uskutecnéni vasich cilt.
Budete-li pevné véfit, ze néco umite a mizete, vynofi se i odpoveéd
m  otazku Jak.

Kazdy den nastupuji na celé zemékouli mladi lidé do svych
prvnich pracovnich mist. VSichni ,,si pteji" dospétjednou k vrcho-
lu. Ale vétSina z nich nemé viru, kterd je potfebna k dosazeni té
nejvyssi pricky. Proto se také az nahoru nedostanou. Protoze ne-
veétl na moznost vzestupu, nevSimnou si schodi, které vedou do
vysek. Jejich chovani je a ziistane chovanim ,,primérnych lidi".

Ale jistd menSina mladych lidi skute¢né veéii ve sviyj uspéch.
Jejich postoj tika: ,,Dostanu se nahoru". A diky své neochvéjné
vife dosahnou $pic¢ky. Protoze jsou presvédceni, ze budou mit
uspéch a ze vzestup do vrcholné pozice mozny je, pozoruji tito
mladi lidé chovani starSich $éfi a manazert. Uc¢i se od uspésnych
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lidi nahlizet na problémy a rozhodovat, jednoduse fe¢eno: pozo-
ruji jednani tspésnych lidi.

Jeden muj mlady znamy se pied nékolika lety rozhodl, Ze pie-
vezme zastoupeni firmy s obytnymi vozy, ackoliv ho mnozi va-
rovali a tvrdili, ze tento obchod nemize prosperovat.

Uspory mladého muze obnasely sotva tii tisice dolart. Podle
varovnych hlast byla potfebnd mnohondsobné vys$i minimalni
investice.

,»V této oblasti panuje tvrda konkurence," fikali mému znamé-
mu. ,,Kromé toho nemate zadné praktické zkusenosti s prodejem
obytnych vozi, nemluvé o vedeni obchodu."

Mlady muz ale nenechal ottast virou ve své schopnosti. Pfiznal
oteviené, ze ma skute¢né malo kapitalu i zkuSenosti, a Ze konku-
rence je velka.

,»Vsechny mé prizkumy vsak dokazuji," fikal, ,,ze vyroba obyt-
nych vozl poroste. A svou konkurenceschopnost jsem prozkousel.
Vim, ze umim prodavat obytné vozy lépe nez kdokoliv z naseho
meésta. Pocéitam s tim, ze udélam néjaké chyby, ale brzy prorazim."

A to také udélal. Nestalo ho mnoho namahy sehnat kapital.
Svou skalopevnou virou, ze bude v branzi Gspésny, ziskal davéru
dvou investord. A diky svému neochvéjnému piesvédceni dosahl
»hemozného": Jeden vyrobce obytnych vozti mu ptenechal néko-
lik aut bez jakékoliv platby.

V prvnim roce prodal vozy za vic nez milion dolaru.

,,PIisti rok pocitam s obratem dvou miliont," fikal.

Vira, silna vira pfiméje ducha, aby naSel cesty a prostfedky
k uskutecnéni predsevzeti. A vase vira v uspéch zpilisobi, ze vam
budou duvéfovat 1 ostatni.

Kdo veéfi, ze mlze prenaset hory, ten skuteéné muze. Kdo si
mysli, ze nemuize, ten skute¢né nemize. Vira produkuje silu k pro-
vedeni.

Vira ovliviiuje v nasi moderni dobé dokonce daleko vic, nez
»jen" prenaseni hor. Tim nejdilezitéjSim - skutecné rozhodujicim
- prvkem pfi vyzkumech vesmiru je vira, Ze je tento prostor ovla-
datelny. Bez neochvéjné viry, Ze je cesta do vesmiru mozna, by
veédci neméli ani odvahu, ani potfebny zdjem, ani nadSeni pro
pokracovani ve své praci. A vira, ze je rakovina léCitelna, otevie
nakonec cestu k jejimu léceni.

Véite ve vitézstvia dosahnete ho

Vira v nadprimérné vysledky je hnaci silou, ktera je v pozadi
vsech velkych knih, divadelnich kusi, uméleckych dél vseho dru-

22



hu a vSech objevi. Vira v uspéch pohéani vSechny obchodniky,
vSechny politické a cirkevni organizace. Vira v Gspéch je tou za-
kladni, absolutné nepostradatelnou vlastnosti Gspésnych lidi.

Verte skutecne, ze miizete rmt uspéch a budete ho mit!

V prubchu let jsem hovofil s mnoha lidmi, ktefi ve svém ob-
chodnim podnikani nebo v rtznych jinych pracovnich profesich
ztroskotali. SlySel jsem mnoho zdivodnéni a omluv. Pozoruhodné
vSak byly véty tohoto druhu: ,,Upfimné feceno, vlastné jsem ne-
véril, ze by to mohlo dobfe dopadnout." - Byl jsem nesviyj, uz
kdyz jsem zacinal." - ,,V podstaté mé nezdar nepiekvapil."

Kdo si mysli: ,,No dobie, zkusim to, ale nevéfim, ze to puajde
dobte," ten uz sam pfivolava neuspéch.

Nevira je negativni sila! Kdyz se ve védomi usadi pochybnosti
a nevira, rozum si vymysli divody, které je podpofi. Za vétSinu
nezdart jsou tudiz zodpovédné pochybnosti, nevira nebo fale$na
prani uspéchu. Kdyz se myslenka na ztroskotani jednou dostane
do védomi, pak uréité ztroskotate. Verte vsak ve vitézstvi a do-
sahnete ho.

Véite, Ze jste lepSi
Jista mlada autorka romand mi vypravéla o svych spisovatelskych
ambicich. Re¢ nakonec pfisla najednoho zjejich slavnych kolegt.

»To je velky spisovatel," fikala, ,,j& nemohu pochopitelné ani
zdaleka dosahnout takovych uspéchu jako on."

Autor¢in postoj mé zklamal, protoze dotyéného spisovatele
znam. Neni ani vyznamné chytry, ani zvlast bystry a nevynika
ani v jinych smérech. Pouze jeho sebeduvéra je vyrazna. Tato
vlastnost, ktera pfirozené pozitivné posiluje jeho védomi, mu
umoziuje optimalné ztvariiovat myslenky a tim dosahovat vyko-
nu, které mu pfinaseji uznani a Gspéch.

Divejte se na tyto viid¢i osobnosti, pozorujte je a studujte. Ne-
uctivejte je vSak, nybrz véite, ze jste lepsi. Kdo povazuje sam sebe
za druhotfadého, dosdhne bezesporu jen druhofadych uspéchi.

Podivejte se na véc nasledovné: vira je termostat, ktery reguluje
naSe zivotni uspéchy. Pozorujte ¢loveka, ktery vede pramérny zi-
vot. Vé&ri, Ze je méné hodnotny, dostava tedy malo. Mysli, ze by
velké véci nezvladl a nezvlada je. VEfi tomu, Ze je bezvyznamny,
proto vSechno, co déla, nese punc bezvyznamnosti. Postupné se
chybéjici sebedtivéra projevi ve vystupovani, hovoru a ¢inech to-
hoto ¢lovéka. Jeho sebehodnoceni je stale negativnéjsi. A protoze
nas ostatni vidi tak, jak se vidime my sami, ztraci stale vic i uznani
svého okoli.
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Pozorujme ted Cloveka, ktery je na spravné cesté. VEri, ze je
cenny a dokdze nebo obdrzi tomu odpovidajici mnozstvi pozitiv.
V¢Eri, ze muze splnit obtizné ukoly a skutecné muze. Jeho veskeré
konani, jeho zplisob zachazeni s lidmi, jeho charakter, jeho mysleni
a nazory tikaji: ,,Tady stoji znalec, vyznamna osobnost."

Clovék je produktem svych myslenek. Vé&fte si, myslete naroné
a velkoryse. Nastartujte svou cestu za ispéchem s upfimnym pie-
svédCenim, ze muzete byt Uspésni. Myslete velkoryse a budete velci!

Ucirite pro sebe silu viry nepostradatelnou

Po prednasce, kterou jsem mél pro obchodniky z Detroitu, mé
oslovil jeden z posluchact. Predstavil se a fekl: ,,Vas vyklad se
mi opravdu velmi libil. M¢l byste pro mé né¢kolik minut casu?
Rad bych si s vami promluvil o svém osobnim zazitku."

»Ale ptirozené," odpovédél jsem.

,Zazil jsem néco," zacal muz, ,,co dokonale koresponduje s va-
$imi dne$nimi slovy, totiz Ze je tfeba pfinutit svlij rozum pracovat
pro sebe a ne proti sob&. Jesté jsem nikdy nikomu neprozradil,
jak jsem se dostal ze svéta primeérnosti, ale vam bych to rad vy-
pravel."

»A ja bych si to rad poslechl," fekl jsem.

»Jesté pred péti lety jsem se mofil ve vyrobné nastroji jako
moji ostatni kolegové. Vydélaval jsem podle ,,normalnich" métitek
docela slusné, ale mé zivotni poméry nebyly idedlni. Nas dim byl
pfilis maly a neméli jsme penize na mnoho véci, které jsme si pfali.
Moje zena si sice nestézovala, ale v zadném pfipad¢ nebyla St'astna.
Ja jsem byl vnitiné€ stale nespokojenéjsi.

Dnes je vSechno jinak. Mame krasny novy dim s velkym po-
zemkem a par set kilometr na sever chatu. Nepotfebujeme si uz
deélat starosti o to, jestli budeme moci déti poslat na dobrou uni-
verzitu a ma zena nemusi mit Spatné svédomi, kdyz vydava penize
za nové Saty. PTisti 1éto letime cela rodina na dovolenou do Evropy.
Ted skute¢né zijeme."

»A jak jste to dokazal?" ptal jsem se.

,»Pouzijijednu z vasich vét, ktera zaznéla dnes vecer -,zuzitkoval
jsem silu své viry'. Pied péti lety jsem se dozvédél, Zze je volné
misto ujedné nastrojafské firmy tady v Detroitu. Zili jsme tenkrat
v Clevelandu. Rozhodl jsem se uchazet o misto v nadéji, ze budu
vydélavat o néco vic. Pfijel jsem v nedé¢li vecer a pfijimaci pohovor
se m¢l konat v pond¢li.

Po vecefi jsem se z né&jakého divodu sam na sebe rozzlobil.
,Pro¢ jsem jen takova primérna nula,* ptal jsem se. ,Pro¢ se po-
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kousim ziskat misto, které pro mne znamena jen nepatrny kracek
vpred?'

Nevim dodnes, co mé k tomu pfimélo, ale napsal jsem si jména
péti muzd, které jsem del§i dobu znal, a kteti mé daleko ptedstihli
jak ve vysi platu, tak v pracovni zodpovédnosti. Dva z nich byli
byvali sousedé, kteii se odste¢hovali a prevzali pé¢kna pododdélent,
dva byli mymi byvalymi $éfy a paty byl maj Svagr.

Pak jsem se zeptal sam sebe, co maji mi pratelé navic - krome
lepsich mist. Byla to jejich inteligence, vzdélani nebo snad jejich
integrita? Po dikladném a upfimném zvazeni jsem tyto argumenty
zavrhl.

Nakonec jsem dospél k jiné znamce uspéchu: Kk iniciativé. Musel
jsem ptiznat, ze v tomto bod¢ za svymi UspéSnymi prateli zao-
stavam.

Uz byly téméf tii hodiny rano, ale mtj rozum byl podivuhodné
svézi. Spatfil jsem poprvé své nedostatky. Objevil jsem svou vée-
nou zdrzenlivost. Patral jsem hluboko ve svém nitru a zjistil jsem,
ze mi chybéla iniciativa, protoze jsem si neduvétoval.

Ve zbyvajicich hodinach noci jsem poznal, jak mé ovladla ne-
divéra k sobé samému, a ze jsem nechal svlij rozum pracovat
proti sobé. Vzdy jsem si zdivodnoval, pro¢ nemohu pokrocit ku-
predu, misto abych si fekl, pro¢ to jde. Dé¢lal jsem sam sebe hor§im.
Zjistil jsem, ze toto sebepodcenovani bylo pfitomné ve vSem, co
jsem délal, a Ze mi nemohl nikdo divérovat, kdyz jsem nedive-
foval sam sobé.

Dospéljsem k nasledujicimu rozhodnuti: ,0d této chvile se pre-
stavam citit druhofadym &lovékem a nebudu se dé&lat horsim.*

Réno jsem byl jesté stale plny elanu. Béhem pfijimaciho poho-
voru byla ma nové nabytd sebedlvéra vystavena prvni zkousce.
Pfed cestou jsem doufal, Ze budu mit odvahu pozadovat o sedm
set padesat nebo dokonce o tisic dolarti rocné vic, nez jsem vy-
délaval dosud. Ale ted’, kdyz uzjsem pochopil svou hodnotu, jsem
sumu zvysil na tii tisice pét set. A dostal jsem je. Chvalil jsem se,
protoze jsem v sobé po této dlouhé noci sebezpytovani objevil
hodnoty, které mé ¢inily chvalyhodnéjsim.

Za dva roky od nastupu do nového mista jsem si vybudoval
povést muze, ktery umi ziskat zakazky. Pak jsme prozivali recesi.
Byl jsem jako jeden z nejlepsich dodavatel zakazek v oboru jesté
zadangjsi. Moje firma byla reorganizovana a ja jsem ziskal pékny
balik akcii a podstatné zvySeni platu."

v,

Kdo véFi sam sobé, toho budotrpotkavat dobré a pozitivni véci.
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Naucte se zachdazet se svymi pozitivnimi myslenkami

Vas rozum je ,,tovarna na mySlenky". Jeji vyroba je vysoka, kazdy
den ,,produkuje" ohromné mnoZstvi mySlenek.

Vyroba ve vasi tovarné na myslenky podléha dvéma , mistram",
které si nazveme ,,pan Vitézstvi" a ,,pan Porazka". Pan Vitézstvi
fidi vyrobu pozitivnich myslenek. Specializuje se na vytvareni du-
vodd, které naznacuji, pro¢ néco umite, néco dokazete a nééeho
dosahnete.

Druhy mistr, pan Porazka, vyrabi negativni a nepfiznivé mys-
lenky. Je expert na zhotovovani divodd, které uvadéji, pro¢ néco
nezvladnete, pro€ jste slabi a neschopni.

Jak pan Vitézstvi, tak pan Porazka jsou velmi poslusni. Oba
vas poslouchaji a k jejich instruktazi stacijen vas nepatrny pokyn.
Jestlize je signal pozitivni, dava se do prace pan Vitézstvi. Pfi
negativnim pokynu vstupuje do akce pan Porazka.

Jestli chcete veédét, jak oba mistfi pracuji, udélejte nasledujici
pokus. Nejdiiv si feknéte: ,,Dnes je ohavny den." To signalizuje
panu Porazkovi, Zze ma zaéit vyrabét fakta, ktera dokazou, ze
mate pravdu. Vsugeruje vam, Ze bude $patné pocasi, ze obchody
neptjdou, Ze prodejni kvoty klesnou, ze vasi spolupracovnici bu-
dou nervdzni a Ze vas manzelsky partner bude mit Spatnou naladu.
Pan Porazka je velmi pilny: v nékolika okamzicich vam vSechno
zosklivi a nez to zpozorujete, stane se vas den skutecné¢ ohavnym.

Pak si zkuste fict: ,,Dnes je krasny den." Ted se d4 do prace
pan Vitézstvi. Vysvétli vam, ze je nadherny den, pfijemné pocasi,
ze je radost zit a ze dnes zvladnete potfebnou praci hravé. A vy
skutecné zazijete krasny den.

Zatimco vam pan Porazka tika, ze pana Mullera ke koupi ne-
pohnete, pan Vitézstvi vam dokaze, ze je to proveditelné. Pan
Porazka vas presvédCuje, Ze ztroskotate, zatimco pan Vitézstvi
vas ujistuje, ze budete mit Gspéch.

Cim vic prace pfidélite jednomu z obou mistrii, tim siln&ji se
bude snazit. Jestlize dostane pan Porazka vice podnétt, stahne
nakonec na svou stranu celou myslenkovou produkei a vase mys-
leni se postupné stane negativnim.

Propust’te pana Porazku! Nepotfebujete ho. Piece nechcete, aby
vam stale pfipominal, pro¢ néco neumite, proc¢ jste neschopni, proc¢
musite ztroskotat a podobné. Pan Porazka vas k cili nedovede!

Naproti tomu pana Vitézstvi zaméstnejte velmi intenzivné. Po-
zadujte po ném, aby pracoval, jakmile vas cokoliv napadne. Ukaze
vam, jak muzete byt Gspésni.
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Udé¢lejte tento krok smérem k tispéchu. Je to zakladni, absolutné
nepostradatelny krok. Véfte sami sobé¢, véite, ze mizete mit
uspéch!

Rozvijeni siy viry

Za pomoci nasledujicich tii doporuceni si vybudujete silnou viru
* Myslete na Uspéch, nikoliv na nezdary. Nahrad’te ve svém pra-
covnim i osobnim zivoté kazdou myslenku na selhani myslenkou
na uspéch. Jestlize stojite pfed obtiznou situaci, musite si myslet:
»Zvitézim," ale v zadném ptipadé: ,,Pravdépodobné neuspéju.”
Kdyz vstupujete s nékym do konkuren¢niho boje, myslete si:
»Mohu se srovnavat s nejlepsimi" a nikoliv: ,,Ten mé hraveé pred-
stihne." Kdyz se vam naskyta pfilezitost, feknéte si: ,,To mohu
dokazat" a nikdy: ,,To nezvladnu." Pfiméjte se k tomu, aby vira
v uspéch opanovala celé vase mysleni. Myslenky na uspéch podniti
vas rozum, aby vypracoval plany, které tspéch zaru¢i. Myslenky
na selhani ovliviiuji pfesny opak. Pobizeji rozum k tvorbé argu-
mentd, které zapfi¢ini nezdar.

« Pravidelné si piipominejte, Ze jste lepsi, neZ si myslite. Usp&sni
lidé nejsou v zadném piipadé nadlidé. Uspéch neptedpoklada
zadny supermozek. Na uspéchu neni nic mystického. A uspéch
také nespociva ve Stésti. Uspésni lidé jsou obyéejni pozemstané,
ktefi si pouze vypéstovali viru v sebe samé a v uspéch svych aktivit.
Neopovrhujte nikdy sami sebou!

* Budte velci ve vife. Velikost vaseho tispéchu bude uréena roz-
pétim a velikosti vasi viry. Jestlize myslite na malé cile, mizete
ocekavatjen malé pokroky. Kdyz si ale stanovite vysoké cile a bu-
dete jim vétit, dosahnete velkého uspéchu. Pfipominejte si to casto
a pak uskutecnite také velké myslenky a velké plany.

Vas osobni vzdélavaci program

Pfedseda dozor¢i rady jednoho velkého koncernu fekl na konfe-
renci vedoucich pracovnikt: ,,Musime od kazdého clovéka, ktery
usiluje o vedouci pozici, pozadovat absolvovani osobniho sebe-
vzdélavaciho programu. Nikdo nebude ¢lovéku nafizovat, ze se
ma rozvijet... Zda ¢lovék ve svém specializovaném oboru zaostane
nebo vynikne, to je zalezitosti jeho vnitiniho nasazeni. Pro vlastni
rozvoj je nutné ob&tovat ¢as a praci. Kazdy to mize vykonat jen
sam pro sebe."

Jeho pfipominka byla ptipadna a prakticka. Zijte podle ni. Oso-
by, které zastavaji Spickové postaveni v obchod¢, v prumyslu, ve
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stavebnictvi, v cirkevni ¢innosti, ve spisovatelské praci a v jinych
oblastech, ho dosahuji védomym a vytrvalym dodrzovanim planu
osobniho rozvoje a rastu.

Kazdy vzdélavaci program - a takovym programem je i tato
kniha - musi spliiovat tfi podminky: za prvé musi uspokojovat
obsahové (Co), za druhé musi nabizet metodu (Jak) a za tieti ma
ukazat, jak lze dosahnout vysledki.

Podminka ,,Co" z vaseho osobniho programu cesty k uspéchu
je postavena na chovani a technikach uspésnych lidi. Jak tito lidé
I1di" sami sebe? Jak ptekondvaji prekazky? Jak ziskavaji uznani
ostatnich? Jak mysli?

Podminka ,,Jak" sestdva ve vzdélavacim programu z navodi
pro vaSe jednani. Kazda kapitola obsahuje takové smérnice, které
jsou prokazatelné funkéni. Pouzijte jich!

A jak je to s nejdulezitéjsi ¢asti vzdélavaciho programu, s vy-
sledky? Kratce feceno: Védomé zavadéni nabizeného programu
vam pfinese uspéch v takové mite, ze to jesté ted povazujete za
nemozné. Jednotlivé oddily vaseho osobniho vzdélavaciho pro-
gramu vam piinesou bohatou odménu: ziskate ve své rodiné vétsi
uznani, budete sklizet obdiv kolegli a ptatel, budete se citit po-
tfebni, vyznamni, budete pozivat ucty, dosahnete vyssich pfijmu
a vyssiho zivotniho standardu.

Svij program budete provadét naprosto samostatné. Nikdo
vam nebude nahlizet pies rameno a fikat, co mate délat a jak
postupovat. Tato kniha vam bude pruvodcem, ale jenom vy po-
rozumite sami sob¢, pobidnete se k absolvovani tréninku, zhod-
notite své uspéchy a opravite své jednani, pokud se dopustite chy-
by. Budete se sami ucit dosahovat vétSich Gspéch.

Vase perfektni laborator

Mate k dispozici perfektné vybavenou laboratof, ve které mizete
pracovat a studovat. Touto laboratofi jsou lidé, s nimiz se denn¢
setkavate. Poskytuje vam vsSechny myslitelné piiklady lidského
jednani. Velikost vaseho poznéni neni ohrani¢ena, pokud se sku-
teéné citite jako védci ve vlastni laboratofi. Pro tuto laboratof
nemusite ostatné nic nakupovat, nemusite platit najem ani odvadét
poplatky. Muzete ji pouzivat bezplatné, tak ¢asto a tak dlouho,
jak jenom chcete.

Jako vedouci vlastni laboratofe budete bezpochyby chtit délat
to, co déla kazdy védec: pozorovat a experimentovat.

Nepiekvapuje vas, ze vétSina lidi, pfestoze jsou obklopenijinymi
lidmi, vi tak malo o pfi¢inach lidského chovani? Jen malokdo je
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této knihy vycvicit pozorovaci schopnosti, které pottebujete k pro-

niknuti do zdhad lidského konani. Po kratké dob¢ si budete klast

takovéto otazky: Proc je n¢kdo tak uspé$ny a jiny se jen ztézi
protlouka? Pro¢ maji nckteii lidé tolik pratel a jini skoro zadné?

Proc¢ lidé akceptuji bez protestti néco, co jim fekne urcitd osoba

a totéz odmitnou, kdyz jim to sdéli jina?

Podle tohoto skoleni se jednoduchym postupem pozorovani se-
znamite s cennymi ponaucenimi.

Zdejsou dva specialni typy, které vam pomohou stat se dobrymi
a dva nejméné uspésné lidi, které znate. Béhem cetby této knihy
pozorujte, jak pfesné se vasi znami drzi zde uvedenych principa.
Studium obou extrému vam predvede, jak je dulezité vsimat si
vSeho, o ¢em bude fe¢ na nasledujicich strankach.

Témet kazdy z nds ma pratele, ktefi péstuji néjaké rostliny a té-
meét kazdy z nas je slysel fict: ,,Je fascinujici pozorovat, jak mé
kvétiny rostou. Podivej, jak reaguji na hnojivo a vodu a jak se
v poslednich tydnech rozvily."

Nepochybné je vzrusujici zazit, co se déje, kdyz ¢loveék starost-
rovat vlastni reakce na vami starostlivé provadény program fize-
ného mysleni. Velkou radost vam udéla az pocitite, jak den po
dni a mésic po mésici ziskavate vétsi sebedivéru, jak se stavate
v tomto zivoté vétsi uspokojeni, nez védomi, ze jste na cesté k Gspé-
chim a velkym ¢inim. A zadna vyzva se nevyplati vic nezZ ta,
ktera vas nabada, Udélat ze sebe to nejlepsi.

T¥i dilefité rady

Zde jsou tii rady, které vam objasni, jak co nejlépe zuzitkujete

predkladanou knihu:

1. Piectéte si celou knihu co nejdfive, ale nectéte ji piilis rychle.
Vryjte si peclivé do paméti kazdou myslenku a kazdy princip,
abyste pfesné poznali, jakym zplsobem jsou pro vas pouzitelné.

2. Vénujte pak kazdé kapitole tyden, ve kterém ji dikladné zpra-
cujete. Dobrym cvicenim je napsat si na malou karticku shrnu-
jici princip, ktery je na konci kapitoly a kazdé rano si fict:
,»Dnes budu podle tohoto principu jednat." Karticku si scho-
vejte a nékolikrat denné si ji prectéte. Kazdy vecer prezkou-
mejte, jak se vdm podafilo jednotlivé principy aplikovat. Za-
feknéte se, Ze se vam to pfisti den musi podafit jesté 1épe.
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3. Po tydnech, které jste vénovali jednotlivym kapitolam, byste
méli knihu béhem roku nejméné jednou za mésic opét procist.
Pritom stale vyhodnocujte své vykony. Budte stale pfipraveni
k dalsim pokrokim a k dalsimu vylepSovani.

Vzdélavejte se planovité, to znamena podle pevné stanoveného
planu. Vétsina lidi se neciti télesn¢ dobte, kdyz je naruSovan jejich
normalni béh dne; potfebuji ke svému dobrému pocitu pravidel-
nost. Stanovte si proto urcitou denni dobu, kterou budete vénovat
Skoleni o cesté k uspéchu.
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KAPITOLA 2

PREKONEJTE NEMOC SELHANI, ZVANOU
»wHLEDANI VYMLUV"

Stariite se imunni proti nemoci slabochii

Studujte lidi béhem svého vzdélavani velmi dikladné a poznéte,
jak do svého vlastniho zivota zavadét principy pfinaSejici uspéch.
Pokud budete své blizni pozorovat piesné, zjistite, Ze netspésni
trpi nemoci mysleni umrtvujici ducha, kterou si pracovné nazveme
,hledani vymluv". Kazdy neschopny ¢lovék ma tuto chorobu v po-
kroc¢ilé formé. A mnoho lidi je ji pfinejmensim napadeno.

Zjistite, ze hledani vymluv je vysvétlenim pro to, pro¢ se né-
kterému ¢lovéku datfi dobie a jiny se naméahavé protlouka. Ob-
mluvam.

Naproti tomu lidé, ktefi nemaji uspéch, ale ani zadné plany
k jeho dosazeni, maji po ruce celou fadu diivodl pro své selhéni.
Lidé, kteti dosahujijen primérnych vykont, se ohan¢ji argumenty
pro¢ toto nemaji, tamto nemohou d¢lat a timto nejsou.

Studujte zivot Gspésnych lidi a bude vam jasné: vSechny vymlu-
vy, jichZz pouziva pramérny ¢lovék, muze Gspésny cloveék pouzit
také, ale on to nedéla.

Neznam zadného skutecné uspéSného obchodnika, politika,
manazera nebo podnikatele, ktery by se nemohl skryt za zdvaznou
vymluvu. Franklin D. Roosevelt by napiiklad mohl uvést své té-
lesné postizeni, Harry S. Truman ,,chybéjici vzdélani" a Dwight
D. Eisenhower svou srde¢ni chorobu.

Jako kazda jina choroba, i toto ,,hledani vymluv" se zhorsuje,
kdyz neni spravné oSetiovano. Kdo padne za obét této nemoci
mysleni, prodéla nasledujici myslenkovy proces: ,,Nepostupuji ku-
ptedu tak dobte, jak bych chtél. Co bych mohl uvést jako alibi,
abych si zachoval tvar? Slabé zdravi? Nedostatecné vzdelani? Sta-
ti? Mladi? Krizové obdobi? Svoji zenu? Zplsob, jakym mé rodice
vychovali?"

Jestlize si obét nasi nemoci slabochu jednou zvoli ,,dobrou"
vymluvu, uz u ni zistane. Do budoucna se na ni spolehne, aby
sam sobé€ i druhym vysvétlil, pro¢ se nehyba z mista.

f*rmim krofeeiil*aSeho * * uspésného mysleni
ra*SfT*roto byt odolnost protijuedimi vymluv nemoci slabochii.

Tato choroba se projevuje v mnoha forméch, ale nejrozsirenc;jsi
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prece jen jsou: ,hledani vymluv" o zdravi, o rozumu, o stafi
a o Stesti. Ted’ si vyzkousime, jak se Ize pred témito ¢tyfmi formami
nemoci chranit.

»INejsem zcela zdrav'"

Hledani vymluv o zdravi sahd od chronického tvrzeni: ,,Neni mi

»Slabé zdravi" v tisici riznych formach je jako vymluva pou-
zivano pro to, ze doty¢ny nedé¢la, co by udajné velmi rad délal,
ze nepiijme vétsi zodpoveédnost, ze vice nevydélava a neni uspésny.

Chorobou hledani vymluv o zdravi trpi miliony lidi. Je télesna
slabost legitimni omluvou? Pfipomente si na chvili Gspésné lidi,
které znate. Mohli by svou nemoc jako vymluvu pouzit, ale ne-
délaji to.

Lékati tikaji jednoznacné, ze u dospélého c¢loveéka neexistuje
»perfektni exemplai". Kazdy dospély ma néjakou télesnou vadu.
To ptispiva ke skutecnosti, ze se mnoho lidi ¢astecné nebo uplné
uchyluje k hledani vymluv o zdravi, jenom Gspés$ni to nedélaji.

Vyli¢im ted’ dva ptiklady, které jsou ptfimo exemplarnimi dikazy
pro existenci spravného a chybného postoje ke zdravi.

»INemocné srdce' mladého muZe

Po jedné piednasce v Clevelandu mé asi tficetilety muz pozadal
o kratkou soukromou rozmluvu. Poblahoptal mi k mé pfednasce,
ale pak fekl: ,,Obavam se, ze vase mys$lenky u mé¢ nemohou pad-
nout na urodnou pudu. Vite, mam nemocné srdce a musim se
Setfit." Navstivil pry uz ¢tyfi 1ékate, zadny vsak nezjistil, co mu
vlastné schazi. Pak se zeptal na mou radu.

,»Nevim nic o srde¢nich chorobach," odpovédéljsem, ,ale - mlu-
vim-li jako laik k laikovi - udélal bych nasledujici tii véci: Nejprve
bych vyhledal nejlepsiho odbornika na srde¢ni choroby a jeho
diagnozu bych akceptoval jako definitivni. Jak fikate, byl jste uz
u ctyf lékaiti a zadny na vaSem srdci nic nenasel. Nechte tedy
patého doktora provést posledni kontrolu. Je docela klidné mozné,
ze mate Upln¢ zdravé srdce. Ale kdyz si budete nadale délat sta-
rosti, mizete skute¢né srdeéni chorobu ziskat. Kdo stale néjakou
nemoc hleda, ten ji Casto pfivola.

Za druhé bych vam doporucil, abyste se obsirné seznamil s vy-
povédi uznavaného lékate, ktera tvrdi, ze na tfech ze ¢tyf nemoc-
ni¢nich ldzek lezi lidé, jejichz choroby jsou emociondlné vyvolané.
Predstavte si, ze tfi ze ¢tyf lidi, ktefi jsou pravé ted nemocni, by
mohli byt zdravi, kdyby se byli naucili ovladat své pocity.
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Za tteti bych se rozhodl zit, dokud nezemiu."

Objasnil jsem pak tuto radu, kterou jsem pfed lety dostal od
jistého pravnika nemocného tuberkul6zou. Ackoliv byl svou cho-
robou silné handicapovan, nemohla ho odradit od jeho povolani,
od vychovy déti a skute¢ného uzivani zivota. Dnes osmasedmde-
satilety advokat vyjadril tenkrat svou zivotni filozofii slovy: ,,Budu
zit, dokud neumfu a nebudu zivot a smrt zaménovat. Dokud po-
byvam na této zemi, budu zit. Kazda minuta, kterou ¢lovek stravi
starostmi nad umirdnim, je minuta, v niz by uz mohl pravé tak
byt mrtvy."

wMlady ventil" nemocného muZe

Ted k druhému piikladu. Pfi jednom letu do Detroitu, kdyz uz
doznél hluk startovani, jsem zaznamenal zvlastni tikani. Pon¢kud
zneklidnén jsem se obratil na svého souseda, nebot’ se mi zdalo,
ze zvuk pfichazi z jeho okoli.

Siroce se usmal a fekl: ,,Ale to neni bomba. To jejen mé srdce."

Moje piekvapeni bylo asi zjevné, proto mi vylozil, ¢im je tikani
zpusobeno.

Pred tfemi tydny prodélal operaci, pfi niz mu do srdce zasadili
ventil z umélé hmoty. Tikani pry bude slySet nékolik mésici, nez
pfes umély ventil naroste nova tkan. Zeptal jsem se ho, jak si
zafidi svlj dalsi zivot.

»Mam velké plany," odpovédél. ,,Az se vratim do Minnesoty,
zaénu studovat prava. Doufam, Ze budu jednoho dne pracovat
ve vladé. Doktofi fekli, ze se musim par mésicu Setfit, ale pak
bude vSechno zase normalni."

Choroba neniprekaZka

Tak rozdilnym zplusobem lze pfistupovat ke zdravotnim pro-
blémim! Prvni muz, ktery dokonce nevédél, jestli mu organicky
vibec néco chybi, byl deprimovan a smétoval k prohfe. Druhy
muz byl po velmi tézké operaci plny optimismu a ¢inorodosti.
Tento rozdil je zpisoben pouze postojem ke zdravi!

Ale existuji dalsi priklady, které dokazuji, ze se da s nemoci
dobie zit.

Muj blizky pritel, ktery si mezitim udélal dobré jméno jako
univerzitni profesor, se vratil roku 1945 z Evropy jen s jednou
rukou. Pfes tento handicap je John stale usmévavy a pomaha
druhym, kde jen miize. Patii k nejoptimistictéjSim lidem, které
znam. Vedli jsme jednou dlouhy rozhovor o jehé postizeni.

»Je to pfece jenom ruka," fekl nakonec. ,,Pfirozené¢ jsou dvé
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ruce lepsi nez jedna. Ale mij rozum je stoprocentné¢ v potfadku
a za to jsem skutecné vdécny."

Jiny pfitel, ktery také pfiSel o ruku, hraje vyborné golf. Jednou
jsem se ho ptal, jak si dokazal jen s jednou rukou osvojit témér
perfektni styl hry. Jeho odpovéd je velmi podnétna: ,,Podle mé
zkuSenosti dosahne spravny postoj a jedna ruka vzdy vitézstvi
nad chybnym postojem a obéma rukama."

Pfemyslejte nad témito slovy! Neplati jen na golfovém hfisti,
nybrz ve vSech zivotnich situacich.

Cty¥i prostiedky proti ,,hleddni vymluv" o zdravi

Nejlépe zvitézime nad touto nemoci nasledujicimi Ctyimi ,,léky":
+ Odmitejte hovotit o svém zdravi. Cim vic o své nemoci mluvite,
i kdyby to bylo prosté nachlazeni, tim se zhorSuje. Hovory o ne-
moci na ni pusobi jako hnojivo na rostlinu. Kromé toho je pro
posluchaée nudné poslouchat, jak nékdo stale mluvi o svych po-
tizich. Lidé orientovani na uspéch potlacuji pfirozeny impuls ho-
vofit o svém ,,chatrném" zdravi. Kdo si stale stézuje a nafika,
sklidi snad (podtrhuji slovo snad) trochu soucitu, neziska ale uctu
ani pfizen svého okoli.

* Nedélejte si starosti o své zdravi. Jeden byvaly 1ékatsky poradce
na svétoznamé klinice Mayo ptfed Casem napsal: ,,Ustarané pa-
cienty vzdy naléhavé zadam, aby se cviCili v sebeovladani. Kdyz
jsem se setkal s muzem, ktery byl pfesvédéen, ze ma nemocny
zluénik, ackoliv uz osm rentgenovych vySetfeni ukazalo, ze organ
je v naprostém pofadku, zadal jsem ho, aby si uz nenechaval Zlu¢-
nik nikdy rentgenovat. Stovky lidi, ktefi méli starosti o sva srdce,
jsem prosil, aby se uz nepodrobovali dal§im vySetifenim EKG."

* Budte upfimné vdécni za to, ze je vas zdravotni stav tak dobry,
jaky je. Jedno staré tslovi fika: ,,Litoval jsem sam sebe, ze nosim
déravé boty, az jsem potkal ¢lovéka, ktery nemél nohy." Misto
narkd, ze ,,se necitite dobfe", byste méli mit radost, Ze jste jakztakz
zdravi. Samotna vdécnost za zdravi, kterému se tésite, je uinnym
o¢kovanim proti novym bolistkdm, bolestem a skuteénym ne-
mocem.

« Casto si pfipominejte, Ze je lepsi se opotiebovat neZ zrezivét.
Zivot je tu proto, abyste ho uzivali. Nepromarnéte ho. Nezapo-
minejte zit!

» Clovék musi byt chytrym aby mél uspéch!"

»Hledani vymluv" o rozumu je neobycejné rozsirené, ve skutec-
nosti je touto formou nemoci vice ¢i méné napadeno az pétade-
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vadesat procent lidi v nasem okoli. Na rozdil od ostatnich forem
choroby ,hledani vymluv" jsou zde obéti némé. Sotva kdo otev-
fené pfizna, ze ma nedostatek rozumu.

Vétsina z nas deld svym postojem k rozumu dvé zékladni chyby:
za prvé podcenuje svij vlastni rozum; za druhé pfeceniuje rozum
dmihych.

Kvuli této chybé se lidé prodavaji pod cenou. Nejsou schopni
zvladnout nabizejici se prilezitost, protoze ,je k tomu tfeba ro-
zum".

Dilezité nejsou vaSe védomosti, nybrz zptsob, jakym svého
rpzumu uzivate. Rozhodujicije védomi, které vas rozum fidi! Zcela
jasné vyjadieno: VaSe duSevni cilostje diilezitéjsi nez vase veédeni!

Otazku mnoha rodi¢t, zda by jejich dit¢ mélo byt védcem, zod-
povédél jeden vehlasny americky fyzik takto: ,,Dité nepotiebuje
zadné velké védomosti ani zazracnou pamét, aby se stalo GspéSnym
védcem. Také neni nutné, aby mélo ve Skole vynikajici znamky.
Jedinym rozhodujicim hlediskem je, ze ma dit¢ o védu velky za-
jem."

Zajem a nadSeni jsou tedy rozhodujici faktory dokonce ve védé!

S pozitivnim, optimistickym a vstficnym postojem mize ¢lovek
pesimisticky ¢loveék neschopny spoluprace, jehoz védomosti jsou
tfeba daleko vyssi.

DileZita je duSevni Cilost

Na jednom vecirku jsem se setkal s byvalym kolegou ze studii,
kterého jsem deset let nevidél. Chuck byl vynikajici student a ab-
solvoval vysokou $kolu s vyznamenanim. M¢l tenkrat v timyslu
oteviit si na zapadé Nebrasky obchod.

Ptal jsem se ho, do kterého obchodniho oboru vlastné vstoupil.

»Nemam vubec vlastni obchod," pfiznal se. ,,Pfed rokem bych
to byl nikomu neprozradil, ale ted’ jsem o tom uz schopen mluvit.
Kdyz se dnes ohlédnu za svym vysokoSkolskym vzdélanim, po-
znavam, ze jsem se stal expertem ve zduvodnovani, pro¢ nema
obchod zadny smysl. Byl jsem informovan o vSech myslitelnych
léckach, o kazdém duvodu, pro¢ musi maly obchod zkrachovat:
Je tfeba mit dobry kapitdlovy zaklad. Je tfeba dévat pozor na
rytmus konjunktury. Existuje skutecné poptavka po tom, co hod-
late nabizet? Je mistni pramysl stabilni?* Kromé toho existuje jeité
tisic dalSich véci, na néz je tieba davat pozor.

Nejbolestnéjsi je pro mne to, ze z nékterych mych spoluzakt
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z détstvi, kteti nikdy nebyli na vysoké Skole, jsou ted’ Gspésni ob-
chodnici. A ja se jen taktak protloukdm jako revizor ucti naklad-
nich zasilek. Kdybych tenkrat dostal do ruky argumenty pro to,
ze maly obchod muize mit uspéch, byl bych na tom dnes v kazdém
ohledu 1épe." Chuckova duSevni nepruznost mu tedy zabranila
zapojit spravné ziskané védomosti!

Védéni neni rozhodujici...

Pro¢ ztroskotaji néktefi lidé, ktefi jsou obdafeni ohromnymi vé-
domostmi? Uz léta se pratelim s muzem, ktery je povazovan
za génia, mad vysoce rozvinuté abstraktni pozndvaci schopnosti
a patii dokonce do spole¢nosti vynikajicich védeckych akademikd.
Ptes své védomosti patii k nejméné Gspésnym lidem, které znam:
ma podiizené postaveni (protoze se obava zodpovédnosti); ne-
ozenil se (protoze mnoho manzelstvi konc¢i rozvodem); nema
témer pratele (protoze ho lidé nudi); nikdy neinvestoval do ne-
movitosti nebo néceho jiného (protoze by mohl pfijit o penize).
Tento muz pouziva svij supermozek k tomu, aby si dokazal,
ze urcité véci nefunguji, misto aby své védomosti zapojil do hledani
cest k uspéchu.

Mozek tohoto muze je fizen negativnim myslenim a proto je
muj pritel tak netspésny. Zménou postoje by mohl dokazat velké
véci. Ma védomosti, s nimiz by mohl dosahnout fantastickych
uspéchu, ale on jich nevyuziva.

Vstépujte si znovu a znovu do paméti, ze vase dusevni pohyb-
doktorsky titul nemtize nic zménit na tomto zakladnim principu
uspéchu!

Pted nékolika lety jsem poznal Phila, jednoho z vedoucich muzt
velké reklamni agentury. Phil byl feditelem pro vyzkum trhu a od-
vadél vynikajici praci.

Byl Phil ,,supermozek"? Ani v nejmensim! Nerozumél témeér
technice vyzkumu ani statistice. Na rozdil od lidi, ktefi pro n¢j
pracovali, nenavstévoval nikdy vysokou Skolu. Co tedy Phila
opraviovalo k tomu, aby ro¢né vydé¢laval tiicet tisic dolard, za-
timco zadny z jeho podfizenych nedostaval ani deset tisic?

Phil byl ,,inzenyrem lidi". Byl stoprocentné pozitivné oriento-
vany. Umél povzbudit druhé, kdyz byli v depresi, pracoval s nad-
Senim a budil podobné nadSeni i v ostatnich. Nikoliv Philovy
védomosti, nybrz jeho dusevni pohyblivost ho ¢inila pro firmu
trikrat cennéjSim, nez byli jini s mnohem vysSim inteligen¢nim
kvocientem.
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Ze sta mladych lidi, ktefi zahaji studium na vysoké skole, jich
do konce vytrva mén¢ nez padesat. Protoze mé zajimal duvod,
poprosil jsem o vysvétleni feditele pfijimaciho fizeni na jedné velké
univerzite.

»Divodem nejsou malé védomosti," fikal. ,Nepfijimame stu-
denty, ktefi by neméli odpovidajici schopnosti. Skutecnym divo-
dem je postoj. Piekvapilo by vas, kolik mladych lidi odchazi, pro-
toze se jim nelibi profesofi, témata, kterymi jsou nuceni se obirat
nebo jejich kolegové."

Pred néjakym casem jsem pro jednu pojiStovaci spolecnost
zkoumal, pro¢ nejuspésnéjsi Ctvrtina agentli uzaviela vic nez tfi
Ctvrtiny vSech smluv a nejslabsi ¢tvrtina jen pét procent.

Diukladné studium pocetnych osobnich spist prokazalo, Ze roz-
dily v uspésnosti prodeje nelze vysvétlovat lepsim nebo horSim
uspésnymi spocival pouze v chovani a postoji, v fizeni myslenek.
Zastupci $pickové skupiny si délali méné starosti, angazovali se
s vétsim nadSenim a prace s lidmi pro né byla potéSenim.

Nemiuzeme délat mnoho s vrozenou mirou nasich schopnosti,
ale miizeme zmeénit zpiisob, kterym této miry vyuzivame.

..ale védeéni mige znamenat moc

Jedno staré réeni pravi: Veédenije moc. To vsak platijenzpoloviny.
Védéni je pouze moznd moc. VEédéni je moc tehdy, kdyz ho vy-
uzijete a jen tehdy, kdyz ho vyuzijete konstruktivné.

Alberta Einsteina se kdosi zeptal, kolik stop ma mile. Jeho od-
poveéd znéla: ,,To nevim. Pro¢ bych mél svij mozek zapliiovat
fakty, ktera mohu béhem dvou minut najit v kazdé normalni pii-
rucce?"

Einstein nam tu udé¢luje velkou lekci. Podle jeho ndzoru je du-
lezit¢jsi pouzivat rozum k mysleni, nez ho degradovat na skladisté
faktd.

Jak cenny je takovy putujici lexikon? Pfed nedavnem jsem stravil
velmi zajimavy veer u pfitele, ktery je feditelem nového, rychle
se rozvijejiciho vyrobniho podniku. V televizi bézel ndhodoujeden
z nejoblibenéjsich soutéznich potadi. Jeden z kandidatia uz né-
kolik tydnd v soutézi exceloval, protoze dokazal zodpovédét
otazky ze vSech moznych i nemoznych tematickych okruhi.

Po né¢jaké chvili se mé hostitel zeptal: ,,Co myslis, kolik bych
zaplatil tomu chlapikovi, aby pro mne pracoval?"

»Kolik?" vyzvidal jsem.

»Ani o cent vic nez tfi sta dolarti - ale ne tydné nebo mésicné,
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jen jednou jedinkrat. Pfesné jsem ho ohodnotil. Tento ,expert”
neumi myslet, je schopen jenom se ucit nazpamét. Je to pouze
zivy slovnik a ja myslim, ze za tfi sta dolard koupim velmi dobry
slovnik - pokud vibec tolik stoji. Devadesat procent toho, co vi
ten ¢lovék, najdu v almanachu za dva dolary.

Ja checi mit kolem sebe lidi, ktefi uméji feSit problémy, kteti
maji napady, ktefi maji sny a pretvafeji je ve skuteénost. U mé
muze vydélat napadity cloveék, ale ne clovek faktu."

Tiijednoduché cesty k léCeni ,,hledani vymluv' o rozumu

* Nepodcenujte nikdy sviij vlastni rozum a nepfecenujte rozum
ostatnich. Kazdy ¢lovek, zcela nezavisle na stupni svych védomos-
ti, ma dobry zaklad a v ur¢itém oboru je obdafen pozoruhodnym
talentem. Proto je tfeba tyto pozitivni stranky objevit a rozvijet,
aby se mohly stat jeho kapitadlem. Korigujte své mysleni tim, ze
nechate svlij rozum pracovat pro sebe!

« Rikejte si nékolikrat denné: ,,Moje stanovisko je dilezitéjsi nez
mé védomosti." Snazte se pfi praci i doma o pozitivni postoj.
Hledejte divody, pro¢ néco dokazete a nezkoumejte, pro¢ toto
nebo ono nezvladnete. Zvyknéte si na postoj vitéze. Zapojte sviij
rozum tvuréim, pozitivnim zplisobem!

e Objasnujte si neustale, ze schopnost mysleni je cenné&jsi nez
schopnost zapamatovat si fakta. Nechte svého ducha pracovat
jako tvlrce myslenek, jako vynalezce novych a lepSich moznosti
pro uskutecnéni urcitych zaméra!

»Nemd to smysl, jsem pFilis stary (nebo mlady)!"

,»Hledani vymluv" o stafi, nemoc selhani, spocivajici ve vzdy ne-
spravném véku, se vyskytuje ve dvou lehce rozeznatelnych for-
mach. Casto sly$ime: ,,Jsem moc stary." Ale nékdy to zni i jinak:
»Jsem prili§ mlady."

Urcité jste se uz setkali s lidmi, ktefi své prumérné vykony
omlouvali asi takto: ,Jsem prosté ptili§ stary na podobné akce.
M¢ stafi je maj handicap!" Ale i nasledujici poznamky jsou na
dennim potfadku: ,Jsem pfili§ mlady, nez abych mohl pfevzit ta-
kovou zodpovédnost."

Je az neuvéfitelné, kolik lidi ma pocit, ze pravé jejich stafi jim
brani uskute¢nit urcité predstavy. To je nestésti, protoze vymluvy
o stafi zaviraji tisicim lidi dvefe k pravym Sancim: protoze maji
za to, ze nejsou ve spravném veéku, vibec se nepokouseji Sanci
vnimat.

Prvni varianta je ¢astéjsi formou ,,hledani vymluv" o staii. Tato
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choroba se §ifi takika nepozorovanym zpusobem. Jsou pfipady,
kdy manazer kvili podnikové fizi ztrati misto a nenajde nové,
protoze je ,,ptili§ stary". Manazer hleda dlouhé mésice novou pra-
ci, nenajde ji a nakonec dospéje k presvédéeni, Ze je vlastné velmi
piijemné stat na vedlejsi koleji. A jeho novy postoj pak casto
potvrzuji poznamky typu: ,, Konecné¢ mam cas na své konicky."

Pal stoleti produktivity

,Hledani vymluv" o stafi je mozné vylécit. Kdyz jsem pied né-
kolika lety vedl obchodni kurs, objevil jsem dobré sérum, které
tuto nemoc vyléci jednou provzdy.

Kursu se zucastnil Ctyficetilety muz jménem Cecil, ktery se chtél
pracovné preorientovat a pfevzit misto zastupce. Citil se vSak na
to prili§ stary. ,,Musim pfece zacit Gplné od zacatku," fikal, ,,a na
to je ve Ctyficeti uz pozdée.”

Hovotil jsem s nim nékolikrat o jeho ,,problému stafi" a nabidl
jsem mu starou moudrost: ,,Clovékje tak stary, jak se citi." Ale
ta nezapusobila (lidé vétSinou odpovi: ,,Ale ja se skutecné citim
stary!").

Nakonec jsem naSel pusobivy prostfedek a pouzil jsem jej. Ze-
ptal jsem se: ,,Cecile, kdy za¢ina produktivni zivot ¢lovéka?"

N¢ekolik vtetin premyslel a pak odpovédél: ,,No, myslim, Ze tak
ve dvaceti letech."

,»Dobfe," pokracoval jsem, ,,a kdy konéi produktivni zZivot ¢lo-
veka?"

Cecil odpovédél: ,,Kdyz je zdrav a ma svou praci rad, muaze
byt uziteCny aZz do sedmdesati let."

»Ano," fekl jsem, ,,mnoho lidi je sice velmi vykonnych jesté po
sedmdesatce, ale vyjdéme z toho, ze produktivni 1éta ¢loveka trvaji
od dvaceti do sedmdesati. To je tedy padesat let nebo pul stoleti.
Vam je, Cecile, Ctyficet. Kolik let produktivniho Zivota mate tedy
za sebou?"

»Dvacet," odpovédel.

»A kolik mate jesté pred sebou?"

,,Tricet," fekl.

,»Jinymi slovy: Nedosahl jste tedy jeste¢ ani polocasu a spotie-
boval jste teprve Ctyficet procent svych produktivnich let."

Bylo zjevné, ze ted’ Cecil pochopil. Byl nardz vylécen ze své
nemoci, protoze si uvédomil, ze ma pied sebou jesté mnoho let
plnych Sanci. Pozdéji si uz nikdy nemyslel: ,,Jsem piilis stary,"
nybrz: ,Jsem jesté mlady." Cecil poznal, Ze stafi neni dalezité!
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Jak se stal bankovni uiednik duchovnim a burzovni maklér
univerzitnim profesorem

Vylééeni ,,hledani vymluv" o stafi vam otvird dvete, které jste
povazovali za pevné zaviené. Jeden mij pribuzny pracoval dlouha
1éta v nejriiznéjsich povolanich - jako prodavaé, obchodnik a na-
posledy jako bankovni ufednik -, ale nikde nenasel to, co skute¢né
hledal. Nakonec poznal, ze se citi povolan ke sluzbé duchovniho.
Myslel si v8ak, ze uz je pro takovou zménu pfili§ stary. Piece jen
uz mu bylo Ctyficet pét let, kromé toho mél tfi malé déti a nedis-
ponoval pravé velkymi finan¢nimi prostiedky.

Sebral vSak vSechny své sily a fekl si: ,,Stary nebo ne, budu
knézem."

Se sebedtvérou a pevnou vuli k uskutecnéni svych predstav
zah4jil pétileté studium teologie ve Wisconsinu. Pak byl vysvécen
na knéze a ptevzal jednu faru v Illinois.

Je stary? Pfirozené ne. Ma pied sebou jesté dvacet procent pro-
duktivniho zivota. Mluvil jsem s nim teprve nedavno a on mi fekl:
,»Vi§, kdybych v pétactyficeti letech toto rozhodnuti neud¢lal, stra-
vil bych zbytek zivota starnutim a zahotklosti. Ted se ale necitim
star$i nez pfed pctadvaceti lety."

Také nevypadal star§i. Kdyz je ,hledani vymluv" o staii pie-
konano, nabyde ¢lovék zcela pfirozené optimismu mladi. Kdo od-
mitne strach z omezeni podminénych starim, ziska pro sebe léta
Zivota a uspéchil.

Jeden z mych byvalych spoluzakd mi také poskytl zajimavy
priklad pro pfekonéni ,,hledani vymluv" o stafi. Bili pracoval po
ukonéeni vysokoskolskych studii ¢tyfiadvacet let jako burzovni
makléf a nashromazdil si malé jméni. Nahle ale dospél k presvéd-
Ceni, Ze se chce stat vysokoskolskym profesorem. Piatelé¢ ho va-
rovali, ze intenzivni studium, které ma pfed sebou, ho zcela jisté
velmi vycerpa. Bili v§ak byl rozhodnuty dosahnout svého cile a za-
psal se - v jednapadesati letech - na univerzitu v Illinois. O Ctyfi
roky pozdéji obdrzel svlij akademicky titul. Dnes je Bili pfednos-
tou narodohospodaiského oddéleni jedné uznavané vysoké skoly.
A je Stastny. ,,Mam pfed sebou jesté témef tietinu dobrych, pro-
duktivnich let," fika s ismévem.

Domnivat se, ze jsem ,,pfili§ stary" je skutecné nemoc selhani.
Ptfekonejte tuto nemoc tim, ze se svym stafim nenechate od ni¢eho
odradit.
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Problém jednoho tiiadvacetiletého

Také druha varianta ,hledani vymluv" o stafi zpisobuje mnoho
Skod. Asi pfed rokem ke mné pfisel tfiadvacetilety muz se svym
problémem. Absolvoval vojenskou sluzbu u parasutistii a pak vy-
studoval vysokou skolu. Protoze byl zenaty a m¢l dité, byl nucen
z finan¢nich dtvodi pracovat pii studiu jako zastupce pro velkou
dopravni a skladovaci firmu. Na univerzité i ve firmé odvadél
vynikajici praci.

Mlady muz vypadal ustarané. ,,Pane doktore, mam problém,"
fekl mi. ,,Firma mi nabidla misto vedouciho prodeje. To ze mne
udela séfa osmi lidi."

,»,Gratuluji, to je krasna novina,'
délate starosti?"

,»Vite, vSech osm muzi, kterym mam dé¢lat vedouciho, je mno-
hem starSich nez jsem ja. Co mam podle vaseho nazoru délat?
Mohu na takovém misté uspét?"

Jerry," odpoveédél jsem, ,,generalni feditel firmy vas zjevné po-
vazuje za dost star¢ho, jinak by vam misto nenabidl. Zapamatujte
si prosté tii véci a vSechno piijde hladce.

Za prvé: Nemyslete na své stafi. Kdysi se farmatsky chlapec
staval muzem, jakmile dokazal zvladnout muzskou praci. Jeho
vek s tim nemél nic spole¢ného. A to platiipro vas. Kdyz dokazete,
ze spliiujete pozadavky kladené na misto vedouciho prodeje, jste
pro né automaticky dost stary.

Za druhé: Nezneuzivejte svého j>ostaveni. Komunikujte se
svymi obchodnimi zastupci s Gictou. Zadejte je o navrhy. Tim déte
svym lidem najevo, ze pracuji pro kapitdna muzstva a ne pro
diktatora. Kdyz to udélate, budou vasi lidé pracovat pro vas a ne
proti vam.

Za tieti: Zvyknéte si na to, Ze pro vas pracuji starSi lidé. Ve
vSech oborech prozivaji vedouci pracovnici skute¢nost, ze jsou
mladsi nezjejich podfizeni. Zvyknéte si na star$i spolupracovniky.
Vyplati se vam to pii budoucich velkych ukolech, pted které bu-
dete urcité postaven.

A myslete na to, Jerry: VaSe staii neni pfekazka, pokud si ji
z n¢j neudélate sam."

Dnes je na tom Jerry skvéle. Ma rad svou praci a zamysli v nej-
bliz§i budoucnosti zalozit vlastni podnik.

Mladi neni nevyhoda, i kdyz Casto slychame, Ze pro urcita po-
volani je nutna jista ,,zralost". Cirym nesmyslem je tvrzeni, Ze je
tfeba mit urcity vék, aby clovék ziskal diveéru investort. Ve sku-

odpoveédél jsem, ,ale pro¢ si
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tecnosti zalezi jen na tom, jak dobfe ovladate svou praci. Pokud
rozumite svému femeslu a vyznate se v lidech, jste dostate¢né zraly
pro takové povolani. Stafi neni v zadné pfimé relaci k dovednos-
tem. Nenamlouvejte si tedy, ze roky vam poskytnou vyzbroj po-
tfebnou k vasemu prosazeni.

Tii lécebné prostiedky proti ,,hleddani vymluv" o staii

* Postavte se pozitivné ke svému souc¢asnému véku. Nikdy nejste
,»prilis stafi", jste vzdy ,,dost mladi", abyste dokazali splnit dané
ukoly. Zvyknéte si vyhlizet nové obzory, udrzet si mladické nad-
Seni a citit se mladymi.

* Vypocitejte si, kolik produktivnich let mate jesté pfed sebou.
Myslete na to, ze tficetiletého ceka jesté osmdesat procent pro-
duktivniho zivota a padesatnika stale jesté Ctyficet procent - nej-
lepsich &tyficet procent jeho ,,plodnych" let. Zivot je delsi, nez si
vétsina lidi mysli!

* Vyuzijte napfisté svij ¢as tak, ze budete délat to, co skutecné
chcete. Pozdé¢ je teprve tehdy, kdyz si myslite, ze je pozdé. Piestaiite
si fikat: ,,M¢&l jsem s tim zacit uz davno." To je mysleni slabochd.
Rikejte si rad&ji: ,,Ted’ s tim zaénu, mam nejlepsi léta teprve pied
sebou." Tak ajedine tak premysleji uspésni lidé!

»Muij pFipad je jiny, ja pritahuji nestéstiV’

Neuplyne asi ani den, kdy by nam nékdo z naseho okoli nevy-
kladal, jaky je smolaf a jak prosté ,,nema Stésti". A stejné Casto
se stava, ze pripisuje uspéch druhého pouhému stésti.

Rad bych vam objasnil, jak lidé padnou za obét ,,hledani vy-
mluv" o $tésti. Pfed néjakym ¢asem jsem obédval se ttemi mlad$imi
vedoucimi zaméstnanci. Hovor se tocil kolem Georga, ktery byl
z jejich Ctyiclenné skupiny vybran a povysen.

Pro¢ praveé George ziskal vlivné postaveni? Tii muzi snaseli di-
vody vSeho druhu: styky, Splhounstvi, Georgova Zena, kterd se
udajné tocila kolem $éfa, predevSim ale notnd davka Stésti.
Vsechno mozné, jen ne pravdu. Ve skutecnosti byl George prosté
kvalifikovanéjsi. Dosahoval lepsich vykond, pracoval vic a byl
efektivnéjsi.

Uspéch nema nic spolecného se Stéstim

Pfed nedavnem jsem hovofil s vedoucim prodeje tovarny na ob-
rabéci stroje o problému ,,hledani vymluv" o §tésti. On se ptimo
vzrusil a vypravél mi nasledujici ptipad.

»Jesté jsem nikdy neslysel podobné oznacéeni tohoto jevu, ale
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pro kazdého $éfa prodeje je to, o ¢em mluvite, jednim z nejobtiz-
n¢jSich problému, se kterymi se musi potykat. Pravé vcera jsem
ve své vlastni firmé zazil jeho dokonaly ptiklad.

Jeden z mych obchodnich zastupcti odpoledne ve ¢tyii hodiny
dorazil se zakazkou na obrabéci stroje v cené sto dvanacti tisic
dolard. Kolega z oboru, jehoz netspésnost se pro nas uz pomalu
stava problémem, byl pravé v mé kancelafi. Kdyz John ohlasil
svou dobrou zpravu, kolega mu ponckud zavistivé gratuloval
a pak dodal: ,To jste mél zase jednou Stésti, Johne!'

Tento Spatny obchodni zastupce prosté nechtél vidét, ze Joh-
nova velka zakazka nema se $téstim nic spole¢ného. John se po
meésice snazil zakaznika ziskat. Opakované hovofil s mnoha vliv-
nymi lidmi u doty¢né firmy, dlouhé noci probdél a vymyslel, co
by bylo pro zakaznika nejlepsi a pak nechal nase konstruktéry
nakreslit navrhy stroji. John nemél ,Stésti' - nebo se snad dnes
dikladné naplanovana a trpélivé provedend prace oznacuje jako
Stésti?"

Pfedstavte si, ze by se reorganizoval koncern General Motors
a to za pomoci Stésti. Jak by takova reorganizace na bazi Stésti
vypadala v praxi? Byla by sepsana jména vSech zamé&stnancu a ce-
dulky by se nasypaly do sudu. Ten, jehoz jméno by bylo tazeno
jako prvni, by se stal generalnim feditelem, druhy jeho zastupcem
a tak dale. Takova praxe by byla velmi posetila, ze? Ale piesn¢
tak by ,,fungovalo" $tésti.

Lidé, ktefi zastavaji vedouci pozice v jakémkoliv oboru, jich
dosahli uskute¢nénim svych napadid a tvrdou praci - také na sob¢
- a nikoliv za pomoci Stésti.

Piekonejte ,,hledani vymluv" o Stésti dvéma kroky

Podilejte se dukladné na to, co u druhého vypada jako Stésti
a zjistite, Ze tomuto ,,Stésti" predchazely uvahy, {tonovani a mys-
leni prinasejici uspéch. I kdyz uspésny clovek utrpi nezdar, neboli
ma ,,smulu", pouci se z n¢j a vyuzije ho ke svému prospéchu.

Neoddavejte se mySlenkam na §tésti. Neplytvejte svou dusevni
energii pfi snéni o snadné cestd k Gspéchu. Zadné §tdsti z vas
neudéla uspesné lidi. Uspéch se dostavi, kdyz &lovek déla ty véci
a ovlada ty principy, které Gspéch produkuji. Nestavte na $tésti,
koncentrujte se mnohem vic na to, abyste v sob& rozvinuli vlast-
nosti, které z vas udé€laji vyherce. Nebot: , Kazdy je svého §tésti
strijcem."
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KAPITOLA 3

VYBUDUJTE SI SEBEDﬁVERU A ZBAVTE SE
VSECH STRACHU

Strach je néco velmi skute¢ného

Vlidni ptatelé fikaji casto ¢lovéku ovladanému strachem: ,, To si
jen namlouvas. Ned¢lej si starosti. Neexistuje nic, ¢eho by ses mél
bat."

Tento dobfe minény ,,Iék proti strachu" vSak neucinkuje dlou-
ho. Takové uklidniujici poznamky utisi nds strach jen na par minut
nebo dokonce na par hodin. Ale l1é¢ebné zafikadlo, které tvrdi,
ze trpime pouhymi pfedstavami, nepfinds$i uzdraveni.

Strach je néco velmi skute¢ného. A nez nad nim zvitézime, mu-
sime poznat, ze opravdu existuje.

V dneSnim svété ma strach pfedevSim psychickou podstatu.
Obavy, napéti, zmatek, panika, vSechny tyto formy strachu vy-
rastaji z chybné vedené, negativni sily pfedstavivosti. Samotné
poznani pric¢iny vsak jesté¢ neléci. Lékar se nespokoji s tim, Ze
v nékteré Casti téla rozpozna infekci, ale zahdji okamzité 1éceni.
To se musi stat i v pfipad¢ strachu.

Stara 1é¢ebna formule: ,,To si jen namlouvas" vychazi z toho,
ze strach vibec neexistuje. Ale on existuje; a je - jak uz bylo
feceno - nécim velmi skuteénym. Strach je nejhor$im nepfitelem
uspéchu. Strach brani lidem vyuzivat moznosti; strach podryva
télesnou vitalitu; strach lidi doslova ochromuje; zptisobuje orga-
nické utrpeni a zkracuje zivot; strach vam zaviré usta, kdyz chcete
hovofit.

Strach - nejistota, chybéjici divéra - je vysvétlenim pro to, Ze
stale jesté prozivame hospodaiskou recesi. Vysvétluje i to, proc
miliony lidi téméf nic nevytvareji a mohou se tésit jen z mala véci.

Strach je mocna sila. Zabranuje lidem vSemoznymi zplsoby
dosahnout, co si od zivota preji.

Strach v jakékoliv formé a intenzité je psychickou infekci. Na-
Stésti mizeme duSevni infekce 1é¢it prave tak jako télesné - totiz
odpovidajici 1écebnou metodou.

Jako ptipravu na léceni byste si méli vstipit fakt, ze vase sebe-
duvéra musi byt stadle obnovovana a rozvijena. S touto vlastnosti
nikdo na svét neptichazi. Vsichni lidé, ktefi vyzatuji sebejistotu,
ni¢eho se neobavaji a vSude si védi rady, dosahli své sebediveéry
postupné.
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Aktivita léci strach

Pfed casem mé navstivil muz, ktery plsobil velmi ustarané. Bylo
mu néco pfes Ctyficet let a zastaval zodpovédné misto vedouciho
ndkupu u jednoho velkého obchodniho podniku.

Nervéozné mi vykladal: ,,Obavam se, ze pfijdu o své misto. Mam
pocit, Ze mé dny u firmy jsou sectené."

,»Proc?" ptal jsem se.

,»,Dost véci mluvi proti mné. Prodejni kvoty mého oddéleni jsou
o sedm procent niz$i nez v loniském roce. To je zI¢, protoze celkovy
obrat byl o Sest procent vyssi. Udé¢lal jsem v posledni dobé nékolik
nerozumnych rozhodnuti a byl jsem $éfem firmy pokaran, ze ne-
drzim krok s expanzi podniku.

Jesté nikdy jsem se necitil tak mizerné," pfiznal se. ,,Véci se mi
vymykaji z rukou aje to vidét. Moji prodavaci a nakupci to citi.
Mezitim pfisli i vedouci ostatnich oddéleni na to, ze se ,potapim'.
Jeden muj mily kolega navrhl pii nedavné poradé vsech vedoucich
nakupu, ze by prevzal ¢ast mého sortimentu do svého oddéleni,
kde by - jak se vyjadfil - ,podniku vynesla penize'. To je pocit,
jako by se ¢lovek uz topil. Citim, jak kolem mé stoji houf divakda,
ktefi ¢ekaji na maj pad."

Pterusil jsem ho: ,,Co proti tomu podnikate, co délate pro to,
aby se situace zménila?"

,Obavam se, ze uz moc délat nemuzu,"
doufat v lepsi casy."

Na tato slova jsem zareagoval: ,,Reknéte mi upfimné, myslite,
ze staci ,doufat'? Pro¢ byste svou nadéji nepodpofil ¢iny?"

»Pokracujte," prosil.

»Ve vasi situaci jsou pravdépodobné potiebné dva kroky. Za
prvé byste mél jesté dnes odpoledne zacit zvySovat obrat. Jedno
je jisté: pokles vaseho prodeje ma néjaky diavod. Hledejte ho.
Mozna ze budete muset zorganizovat vyprodej, abyste se zbavil
Jezak' a mohl nakoupit nové zbozi. Mozna byste mél svij
sortiment nabizet atraktivnéji. Mozna by bylo dobré povzbudit
nadseni vaseho personalu. Nemohu vam samoziejmée fici, co zvysi
obrat, ale néco urcité zabere. A pravdépodobné byste mél zavést
dtvérny rozhovor s vasim $éfem. Snad ma v umyslu vas propustit,
ale kdyz s nim promluvite a pozadate ho o radu, urcit¢ vam
poskytne ¢as na zjednani napravy. Bylo by pfili§ nakladné vas
propustit, dokud ma vedeni firmy pocit, ze jste schopen najit
feSeni."

Dival jsem se na né¢j povzbudivé a pokracoval jsem: ,,Pfimé&jte

odpovédél. ,,Snad jen
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své podiizené k aktivité. Piestaiite se chovatjako topici se. Ukazte
lidem ve svém okoli, ze jesté zijete."

Vjeho pohledu bylo vidét, ze ziskdva odvahu. Zeptal se: ,,Mluvil
jste o dvou krocich, ktery je ten druhy?"

»Za druhé byste si mél vytvofit jisty druh pojistky a naznadit
svym nejbliz§im obchodnim piatelim, Ze byste se nebranil zméné
mista za predpokladu, ze vam bude nabidnut vyssi plat, nez do-
stavate dnes.

Nevétrim, ze by vase pozice byla ohrozena, kdyz podniknete
pozitivni kroky ke zvySeni obratu. Ale v pfipad¢ takového nebez-
peci je dobré mit k dispozici jednu nebo dvé nabidky. Myslete na
to, ze pro zaméstnaného je desetkrat leh¢i najit nové misto nez
pro nezaméstnaného."

Po néjakém case mi ten muz zavolal.

,»P0 rozhovoru s vami jsem se dal do préce," fekl. ,,Provedl
Dfive jsem organizoval poradu jednou tydné, ted’ se kona kazdé
rano. Vzbudil jsem u svych lidi pravé nadSeni. Od chvile, kdy
postfehli zménu ve mng¢, jsou zjevné ochotni sami pomahat véci.
Cekalijen na mij signdl. Dnes bézi viechno baje¢né. Minuly tyden
byl muj obrat vyrazné vyssi nez pied rokem a také podstatné nad
podnikovym primérem."

Po kratké prestavce pokracoval: ,,Ostatné, mam jesté jednu dob-
rou zpravu. Od naseho rozhovoru uz jsem dostal dvé pracovni
nabidky. Samozfejmé mé to tési, ale obé jsem odmitl, protoze
tady vypada vSechno velice slibné."

Pokud mate tézké problémy, zlstanete v nich vézet tak dlouho,
dokud nezacénete jednat. Nad&je je zacatek, ale abyste zvitézili,
musi k nadéji pfistoupit Cin.

Pouzivejte principu aktivity. Aktivita léci strach! Pt pfistim na-
valu strachu se nejprve uklidnéte. Pak hledejte odpovédna otazku:
Co mohu délat, jakou akci mohu nad strachem zvitézit?

Ohranicte svij strach a pak podniknéte nalezité kroky.

Prekonejte sviij strach

V nasledujici tabulce najdete nejéastéji se vyskytujici formy strachu
a jim odpovidajici akce s lé¢ivym ucinkem.

Forma strachu Akce
1. Nejistota plynouci Vylepsete svij vzhled. Je dob-
z osobniho vzhledu ré eventualné navstivit kadef-

nika. Pecujte o upravnost
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. Strach, Ze ztratime dule-
zitého zakaznika

. Strach, ze propadnete
u zkousky

. Strach z véci, které jsou
mimo vasi kontrolu

. Strach z toho, co by si
mohli myslet nebo fikat
ostatni lidé

. Strach ze sjednani
investice

svého odévu a obuvi. Vse-
obecné o sebe vice dbejte.
Pracujte dvakrat tak tvrde,
abyste mohli zakaznikovi na-
bidnout lepsi sluzby. Zmeénte
v§echno, co by mohlo ohrozit
zakaznikovu davéru k vam.
Vyuzijte veskery cas k uceni,
misto abyste si délali starosti.
Obrat'te svou pozornost k ji-
nym vécem.

Ujistéte se, ze to, co chcete
délat, je spravné a slusné.
A délejte to. Kazdy, kdo déla
néco vynosného, je kritizo-
van.

Rozeberte si v§echny ukazate-
le. Pak ucinte rozhodnuti a zu-

stante u n¢j. Diveétujte svému
usudku.

Divejte se na lidi kolem sebe
ve spravnych souvislostech.
Myslete na to, ze kazdy z nich
je jen clovék a je velmi po-
dobny vam.

7. Strach z lidi

K pfekonani strachu a vybudovani sebedtivéry pouzivejte na-
sledujiciho postupu:

Za prvé: Ohranicte svij strach. Definujte si ho. Zjistéte pfesné,
¢eho se bojite.

Za druhé: Ptikrocte pak k ¢inu. Proti kazdému druhu strachu
se d4d néco podniknout.

Myslete na to, ze vahanim se strach stupiiuje a zvétsuje. Jednejte
okamzité. Bud'te rozhodni.

Vase ,,pamét’ova banka'

Chybgjici sebedtvéra je vétsinou disledkem $patného fizeni paméeti.

Vas rozum se da dobfe srovnat s bankou. Kazdy den deponujete
do své ,,pamétové banky" myslenky. Tyto nashromazdéné mys-
lenky tvofi vasi pamét. Kdyz o né¢em premyslite nebo se zabyvate
néjakym problémem, ptate se vlastné své paméti: ,,Co uz o tom
vim?"
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Vase ,pamétova banka" odpovidd automaticky a poskytuje
vam informace o situaci, které jste do ni pti vSech predchéazejicich
prilezitostech vlozili.

Pokud jste uz poznali, jak dilezita je vaSe ,,pamétova banka"
pro pfekonavani strachu a pro budovani sebedvéry, méli byste
si zapamatovat nasledujici dva postupy.

Deponujte do své ,,pamét’ové banky" jen pozitivni myslenky

Nechei vam nic zastirat: Kazdy ¢lovék se dostava do nepiijem-
nych, trapnych a ponizujicich situaci. Ale Gspésni a netispésni lidé
se v takovych situacich chovaji pfesné opacné.

Netuspésni lidé trapné chvile zdraznuji, casto na né mysli a pfi-
kladaji jim ve své paméti pfilis velkou vahu. Nemohou se téchto
isituaci uz zbavit a zaobiraji se jimi témét vyhradné.

Sebejisti, spésni lidé tyto situace fesi a pak uz jim nevénuji ani
mySlenku. Specializuji se na to, aby do své ,pamétové banky"
ukléadali jen pozitivni myslenky.

Jakého vykonu by byl schopny vas viz, kdybyste rano pted
odjezdem nasypali do prevodovky hrst pisku? Motor by se brzy
zni€il a nebyl by schopen jizdy. Negativni a nepfijemné myslenky,
které ulozite do své paméti, poskodi vas rozum stejnym zpisobem.
Podobné myslenky zptisobuji ve vasem duSevnim motoru pieby-
teCné napcti a jisté opotfebovani, vyvolavaji poruchy ve formé
starosti, zklamani, pocitdh ménécennosti a pfivolavaji vas nezdar.

Chovejte se takto: Ve chvilich, kdy jste sami, myslete na pfi-
jemné, pozitivni zazitky. Ukladejte do své paméti dobré myslenky.
To posili vasi sebedvéru!

Dals$im vynikajicim opatfenim je to, kdyz tésné pfed usnutim
myslite na pozitivni véci. Vzpominejte na pozehnani ve svém zi-
vote. Sectéte si vSechny piijemné véci, za néz byste méli byt vdécni:
svého partnera, déti, pratele, zdravi, dobré spolecenské posta-
veni... Vzpomeiite si také na vSe dobré, co jste v tomto dni vidéli
vykonat druhé. Pfipomente si sva mald vitézstvi a uspéchy. Pro-
jdéte si duvody, pro které je vas zivot skutecné cenny.

Vybirejte ze své ,,pamét’ové banky'' jen pozitivni mySlenky

Pfed mnoha lety jsem v Chicagu spolupracoval se skupinou psy-
chologickych poradcti. Psychologové fesili nejriznéjsi ptripady,
vét§inou manzelské problémy a obtize psychického ptizpisobo-
vani, tedy duSevni zalezitosti.

Jednou odpoledne jsem se s vedoucim skupiny bavil o jeho po-
volani a technikdch, pouzivanych pii 1éCeni lidi vytrzenych ze
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svého prostiedi a Spatné ptizpisobivych. Mezi fe¢i poznamenal:
»Vite, mé sluzby by viibec nebylo tfeba, kdyby lidé délali jednu
vée."

,Co?" ptal jsem se se zajmem.

,,Kdyby znicili své negativni myslenky diiv, nez se z nich vyvinou
duSevni strasaci."

A vysvétlil: ,,Vétsina lidi, kterym se pokous§im pomoct, si vytvari-
své osobni muzeum hororu. Za mnoha manzelskymi problémy je
napfiklad zazitek, ktery se odehral uz béhem libanek. Tyto prvni
tydny nebyly tak radostné, jak si manzelé predstavovali, ale misto
aby vzpominky na né pohtbili, pfipominaji si je tak dlouho, az
se stanou obrovskou pfekazkou uspésnému manzelskému vztahu.
Kvtli tomu za mnou lidé pfichdzeji jest¢ po péti nebo dokonce
po deseti letech.

Obvykle moji pacienti samoziejmé nevédi, v ¢em tkvi jejich pro-
blém. Mou ulohou je objevit ptivod jejich potizi a pak jim ukazat,
o jakou banalitu se ve skutecnosti jedna.

Clovék si umi téméf z kazdého nepfijemného zazitku udélat
dusevni strasidlo. Pracovni chyba, nestastna laska, Spatnd inves-
tice, zklamani nad chovanim dospivajiciho ditéte - to jsou nej-
Castéjsi problémy, pfi jejichz feSeni musim lidem pomahat."

Je dokazano, ze z kazdé negativni myslenky se pii ,,hnojeni"
castym opakovanim miize vyvinout pravé strasidlo, které nici zby-

Pfed neddvnem pfiinesl jeden Casopis ¢lanek o ,touze po sebe-
zniceni", v némz autorka upozoriiuje na to, ze rocné¢ spacha se-
bevrazdu vice nez tficet tisic Americ¢ani a dalSich sto tisic se o se-
bevrazdu pokusi. A pokracuje: ,,Existuji Sokujici dikazy, ze se
kromé toho miliony lidi zabijeji pomalej§imi, méné zjevnymi me-
todami. Dalsi pachaji spi§ psychické nez fyzické sebevrazdy, hle-
daji stale zptsoby, jak se pokofit, potrestat a celkové ponizit."

Zminény psycholog mi vypravél, jak jednu ze svych pacientek
odradil od ,,duSevni sebevrazdy". Zend bylo ke ctyficitce a méla
dvée déti. Laicky vyjadieno - trpéla tézkou depresi. Kazdou udélost
svého Zzivota vidéla ve vzpominkdch jako nestastny zazitek. Sva
Skolni 1éta, svou svatbu, narozeni déti, mista, kde zila - ze vSeho
meéla v paméti negativni dojem. Tvrdila, ze si viibec nevzpomina,
zda n¢kdy byla opravdu Stastnd. A protoze vSechno, co si z mi-
nulosti pamatujeme, zabarvi na$§ pohled na soucasnost, nevidéla
nic nez pesimismus a tmu.

Na mou otazku, co predstavuje obraz, ktery jsem ji ukazal,
odpovédéla: ,Vypada to, jako by méla jesté¢ veCer vypuknout
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hrozna boute." To byl nejpochmurnéjsi popis toho obrazu, ktery
jsem kdy slySel."

Jedna se o velky olej se sluncem tésné nad obzorem a rozeklanym
skalnatym pobfezim. Obraz je tak Sikovné namalovan, ze je v ném
mozné vidét jak zapad, tak vychod slunce. Psycholog mi vysvétlil,
ze praveé to, co ¢loveék na obraze vidi, poukazuje na orientaci jeho
osobnosti. Krajné¢ deprimovany, dusevné naruseny ¢lovék v ném
témet vzdy vidi zapad slunce.

»Jako psycholog nemiizu zménit obsah paméti," pokracoval
muj spolec¢nik. ,,Ale kdyZ pacient spolupracuje, mizu mu pomoci,
aby vidél svou minulost v jiném svétle. Také u této Zeny jsem
postupoval podobné. Pracoval jsem s ni a pokousel jsem se do-
sahnout toho, aby ve své minulosti vidéla radost a potéSeni misto
totalnitho zklamani.

Po Sesti mésicich se ukazalo lehké zlepSeni. Dal jsem pacientce
zvlastni tkol. Méla kazdy den zjistit tfi pozitivni udalosti a za-
znamenat si je. Kdyz pak pfisla na schizku, prosli jsme spolec¢né
seznam. V tomto duchu jsme pokracovali tfi mésice. ZlepSeni bylo
velmi vyrazné. Dnes je Zena naladéna pozitivné a urCité tak $t'astna,
jako vétSina lidi."

Kdyz tato Zena prestala ze své ,,pamétové banky" vybirat ne-
gativa, dostavilo se zlepSeni!

At je psychicky problém velky nebo maly, uzdravovani zacina
tehdy, kdyZz se pacient nauci ¢erpat ze své paméti pozitivni vzpo-
minky misto negativnich.

Nebudujte si zadna dusevni strasidla. Pokud myslite na minulé
situace, koncentrujte se neustale na dobré stranky svych zazitka
a zapomente ty nepiijemné. Pohrbéte spatné vzpominky. Kdyz se
pristihnete pii negativnich myslenkach, okamzité obratte jejich
smer.

Nepiijemnosti nejsou Zadané

Velmi dtlezita a povzbudiva zkuSenost fika: Vase védomi nechce
zatézovat rozum nic¢im nepfijemnym! Pokud budete jen trochu
spolupracovat, nepfijemné vzpominky postupné vyblednou a na-
konec se z vas$i paméti naprosto vytrati.

O schopnosti zapamatovani existuje zajimavy poznatek z oblasti
reklamni psychologie: ,,Kdyz je vyvolany pocit pfijemny, ma re-
klama veétsi Sanci, Ze se usidli v paméti lidi. Jestlize je vSak vyvolany
pocit neptijemny, kloni se divak nebo ¢tenai k tomu, aby reklamu
zapomnél. Co je nepfijemné, odporuje nasim pfanim a nechceme
si to pfipominat."
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Kratce feceno, opravdu neni tézké zapomenout nepfijemné véci,
kdyZ na né¢ odmitneme vzpominat. Vybirejte ze své ,,pamétové
banky" jen pozitivni mySlenky a nechte ty ostatni vyblednout.
Pak rychle vzroste vase sebeduvéra, pocit, Ze stojite ve svété na
dobrém misté. KdyZ odmitnete vzpominat na negativni, ponizujici
udalosti, udélate velky krok k prekonani svého strachu.

VSichni jsme si podobni

Pro¢ maji lidé strach z druhych lidi? Proc¢ je jich ve spolecnosti
tolik rozpacitych a nesmélych? Co se skryva za ostychavosti? A co
muzeme v takovych situacich dé¢lat?

Strach z lidi je zdvazny strach. Piesto existuje cesta k jeho pfe-
konani. Tohoto strachu se zbavite, kdyz se naucite vidét ostatni
ve ,,spravnych vztazich".

Jeden znamy mi li¢il, jak se mu podatilo své okoli takto vidét.
Jeho ptipad nabizi velmi zajimavy pohled.

,»Nez jsem narukoval do druhé svétové valky, mél jsem témér
ze vsech lidi strach. Nevétil byste, jak plachy a ostychavy jsem
tehdy byl. Zdalo se mi, Ze jsou vSichni mnohem chytiejsi. M¢l
jsem komplexy ze svych télesnych i duSevnich nedostatkd. Pova-
zoval jsem se prosté za rozené¢ho outsidera.

Stastnym Fizenim osudu jsem pak u armady strach z lidi uplné
ztratil. 'V letech 1942 a 1943 jsem byl nasazen jako sanitai ve
velkém odvodovém centru praveé v mésicich, kdy se konaly masové
odvody. Den za dnem jsem asistoval u prohlidek muzi a ¢im vic
rekrutt jsem vidél, tim se muj strach z lidi zmensoval.

Vsichni tito mladi lidé, ktefi kolem nas v Adamové rouse pro-
chazeli, se velmi podobali jeden druhému. Pochopitelné, byli tlusti
i hubeni, velci i mali, ale vSichni pusobili nejisté a osaméle. Jesté
pied par dny to byli snazivi mladi manazefi, farmari, obchodni
zastupci, délnici nebo i zkrachovanci. Par dni pfed tim byli v§im
moznym, ale u odvodu vypadali vSichni stejné.

Tenkrat mi dosla zakladni myslenka. Poznal jsem, Ze mezi lidmi
je mnohem vic podobnosti nez rozdilti. Pochopil jsem, ze kamarad
vedle mé mél Casto stejné zajmy jako ja. Také on mél rad dobré
jidlo, také on postradal svou rodinu a pratele, také on chtél po-
stoupit kuptfedu, i on mél své problémy a rad odpocival. Kdyz
tedy ten druhy byl skute¢né takovy jako ja, nebyl divod se ho bat."

Nezni to jasné? Kdyz se nam ostatni podobaji, neni divod mit
z nich strach.
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VyvaZend perspektiva

Pfi setkani s lidmi méjte na paméti dvé zasady: Za prvé, ten druhy
je dulezity a vyznamny! Kazdy ¢loveék je vyznamny! Z toho vychazi
druha zasada: Také vy jste vyznamni! Zvyknéte si tedy pfi setkani
s jinym ¢lovékem na myslenku: dva vymnMxu litié,fctei'i
riaji spoleéné projednat néco, co je c”oustrannym zajmem
a k oboustrannému uzitku."

Neddvno mé zavolal persondlni $¢f velké firmy a ozndmil mi,
ze praveé zaméstnal mladého muze, kterého jsem mu doporudil.
»Vite, co m¢ na tom muzi zaujalo?" ptal se. Samoziejmé jsem to
chtél védet. ,,Byl to zpusob jeho vystupovani. VétSina uchazect,
ktefi sem ptijdou, ma strach. VSichni mi davaji odpovédi, o nichz
se domnivaji, ze je chci slySet. V jistém smyslu se chovaji trochu
jako zebraci - akceptuji vSechno a nejsou vybiravi.

George se choval jinak. Prokazoval mi uctu, ale co je pravée tak
dalezité, mél uctu i sam k sob&. Polozil mi pravé tolik otazek jako
jajemu. Neni to zadny ustrasenec. Je skute¢nou osobnosti a urcité
pujde dobrou cestou."

Védomi oboustranného vyznamu vam pomize k vyvazené per-
spektivé. A diky ni se vas protéjsek ve vasem védomi stane v po-
méru k vam méné zavazny.

Mozna ze nékdo, s kym musite jednat, vzbuzuje strach svou
velikosti a vyznamem. Ale myslete na to, ze je piesto jen clovékem
s velmi podobnymi zajmy, pfanimi a problémy, jaké mate i vy.

UkaZte své porozuméni

Casto se stavd, ze na vés druzi vztekle Gtodi, kritizuji vas a vytykaji
vam v§echno mozné. Kdyz nejste na takové lidi pfipraveni, mohou
tézce zranit vasi sebedivéru a dat vam pocit utrpéné porazky.
Potfebujete zbran proti lidem, ktefi se chovaji bezohledné a po-
kouseji se druhé zastrasit. Ta zbran se jmenuje: porozumeéni.

V recepci jednoho hotelu v Memphisu jsem pied nékolika mésici
zazil vynikajici demonstraci spravného pfistupu k lidem, ktefi se
chovaji hrubg.

Bylo kratce po sedmnacté hodiné, v hotelu panoval ¢ily ruch,
ptijizdeli pocetni novi hosté a hlasili se v recepci. Muz pfede mnou
pronesl své jméno velmi ostrym velitelskym ténem. Recepéni tekl:
»Ano, vazeny pane, rezervovali jsme pro vas pékny jednolizkovy
pokoj."

,Jednolizkovy pokoj?" zadunél muzuv hlas. ,,Objednal jsem si
dvoultuzkovy pokoj."
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Recepéni zdvoftile opacil: ,,Moment, pane, hned se podivam."
Vyndal knihu rezervaci a nahlédl do ni. ,Je mi lito, ve vasem
telegramu stoji jednolizkovy pokoj. Rad bych vam poskytl dvou-
lazkovy, kdybychom méli volny. Bohuzel jsou vSechny obsazené."

Rozcileny host pfimo fval: ,Je mi zatracené jedno, co je v te-
legramu. Chci dvoultizkovy pokoj." Pak samoziejmé pfislo to, co
je v téchto pfipadech nevyhnutelné: ,,Asi nevite, kdo jsem?! Po-
staram se, abyste odsud vyletél. Uvidite, jak rychle!"

Mlady recepéni vyuzil kratké prestavky v této slovni vichfici
a fekl: ,,Vazeny pane, je mi to stras$né lito, ale jednali jsme podle
vasich pokyna."

Zurici host nakonec prohlasil: ,Neztstal bych ani v nejlepSim
apartma tohohle hotelu, kdyz vidim, jak mizerné je vedeny." S tim
vyrazil ven.

Ptistoupil jsem ted’k recepci v o¢ekavani, ze bude recep¢ni vzru-
Seny nebo rozpacity poté, co byl pfed ofima vSech vypeskovan
tak hrubym zptsobem. Misto toho m¢ muz pfivital vybran¢ zdvo-
filym a klidnym ,,Dobry vecer, pane!" Kdyz jsem se nahlasil a on
mi ptedal kli¢ od pokoje, fekl jsem mu: ,,Obdivuji vas klid, ktery
jste prve prokazal. Disponujete notnou davkou sebeovladani."

»Vite, pane doktore," odpovédél, ,,nemtzu se na takové lidi
zlobit. V podstaté nebyl hruby ke mné. Ja byl pouze obétnim
berankem. Ten chuddk ma asi problémy s manzelkou nebo mu
nejdou obchody, mozna trpi komplexem ménécennosti a tohle
byla pro né&j Sance, aby se mohl citit jako velké zvife. Byl jsem
prosté tim, kdo mu poskytl ptilezitost k odreagovani."

Po chvili recepéni dodal: ,,Ve skute¢nosti je to pravdépodobné
docela mily ¢lovek... jako vétSina lidi."

Kdyz jsem Sel k vytahu, pfistihl jsem se, jak si nahlas opakuji:
»Ve skutecnosti je to pravdépodobné docela mily ¢lovek... jako
vétsina lidi."

Myslete na tato slova, az vam pii nejblizsi ptilezitosti nékdo
vypovi valku. Drzte se zpatky. V takové situaci zlstane clovek
vitézem, kdyz necha druhého vyzutit a pak na véc zapomene.

Nejednejte nikdy proti svému svédomi

Je to uz par let, kdy se mi pfi opravovani pisemnych praci dostala
do ruky prace studenta, ktera mé velmi zarazila. Jeji autor byl
v predeslych testech a diskuzich nesrovnatelné lepsi. Vlastné jsem
se domnival, zZe bude nejlepsi z ro¢niku, ale tato prace patiila
k nejhorsim. Pozval jsem si doty¢ného k sobé.

Paul se za chvili objevil a vypadal, jako by zazil néco hrozného.
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Kdyz se usadil, fekl jsem: ,,Co se stalo, Paule? Tahle prace neod-
povida pfi nejlepsi vili tomu, co jsem od vas ocekaval.”

Paul se zavrtél, zahled¢l se pfemyslivé na zem a konecné od-
povédél: ,,Pane profesore, jak jsem vidél, ze jste odhalil mij pod-
vod, byl jsem uplné vyfizeny. UZjsem se nemohl na nic sousttedit.
Cestng: Pfedtim jsem nikdy neopisoval. Ale chtél jsem bezpod-
minecné dostat vybornou, tak jsem si napsal tahak."

Byl stra$né rozruSeny a jak se dal jednou do feéi, nebyl k za-
staveni: ,,Myslim, Ze to budete muset ohlasit a ja budu vylouceny.
V univerzitnim fadu stoji, ze kazdy student, ktery je pfistizen pfi
podvodu, musi opustit Skolu."

Paul predesttel svou vizi ostudy, kterou udéla své rodin¢€, zhoub-
nych nasledkt, které bude mit udalost pro néj, fekl, ze je jeho
zivot znieny - a je$t¢ mnoho podobnych véci.

Kone¢né jsem ho pterusil: ,,Prestaite. Uklidnéte se. Nejdiiv vas
musim ujistit, Ze jsem vas podvod nevidél. Dokud jste sem nepfisel
a nefekl mi to, nemél jsem tuseni, v ¢em je problém. Lituji, Paule,
zejste to fekl." Odmlcel jsem se a pak jsem se zeptal: ,,Co o¢ekavate
od univerzity, Paule? Co by vam m¢la dat?"

Byl ted’ trochu klidné&jsi. Po chvili odpovédél: ,,Myslim, pane
profesore, ze mym hlavnim cilem je naucit se zvladat zivot. Ale
obavam se, ze jsem selhal."

»Ucime se rtiznymi zpusoby," odpovédél jsem. ,,Podle mého
nazoru se i z této zkusenosti mizete poucit. Kdyz jste pti zkousce
pouzil tahdk, mél jste strasné Spatné svédomi. To ve vas vyvolalo
komplex viny a ten vas zase okradl o sebedtvéru. Byl jste ,uplné
vyfizeny®, jak jste se vyjadiil. Vétdinou vidime otazku prava a bez-
pravi z moralniho nebo nabozenského hlediska. Rozuméjte mi
spravné, Paule, necheci vam tu prednaset. Podivejme se ale na véc
z praktické stranky. Kdyz udélate néco proti svému svédomi, citite
se provinile a tento pocit viny blokuje vas myslenkovy proces.
Nejste schopen spravného mysleni, protoze vasi mysli neodbytné
krouzi otazka: ,Budu pfistizen?'

Jak jste tekl, chtél jste bezpodminecné dostat vybornou a proto
jste provedl néco nespravného. Jest¢ mnohokrat v zivoté budete
chtit dostat vybornou a ocitnete se v pokuseni udélat néco proti
svému svédomi. Budete chtit tfeba néco prodat a nechate se svést
k tomu, ze pfiméjete zakaznika ke koupi podvodem. A on koupi.
Ale co se stane? Budete se citit provinile a az se se zdkaznikem
znovu setkate, budete v rozpacich a nesvij. Budete se ptat sam
sebe: ,Poznal, Ze jsem ho podvedl?® Nebudete schopen se koncen-
trovat a $patné¢ pfednesete svou nabidku. Da se océekavat, Ze
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s timto zakaznikem uz dal$i obchod neuzaviete. Z dlouhodobého
pohledu nemohou vase podvodné manévry vykazovat zadny
uspéch."

Na zavér jsem jesté poznamenal, ze mnoho zlo€inct je dopadeno
ne na zaklad¢€ usveédceujicich dikazt, ale proto, Ze se sami prozradi
svym provinilym chovanim: pocit vlastni viny je pfivede na seznam
podezielych.

Nezasad’te do svého svédomi rakovinovy nador

Kazdy z nds mé ptrani byt slusny, slusné¢ myslet i jednat. Kdyz se
tomuto ptani zproneveiime, nasazujeme si do svédomi rakovinovy
nador. Ten roste a roste, zivi se nasi sebedtivérou, az ji nakonec
docela zkonzumuje. Zabraiite proto ¢innosti, pii niz byste se mu-
seli ptat: ,,Pristihnou mé&? Budu odhalen? Vyvaznu z toho bez
thony?"

Nepokousejte se ziskat vybornou, pokud je s tim spojen pokle-
sek proti vasemu svédomi.

Ke své radosti mohu fict, ze mi Paul porozumél. Naucil se cha-
pat praktickou stranku spravného jednani. Poradil jsem mu, aby
Sel ke zkousce jesté jednou. Najeho otazku o pfipadném vylouceni
jsem odpoveédél: ,,Vim dobfe, co je v fadu. Ale kdybychom méli
vyloucit z univerzity vSechny studenty, ktefi pomysleji na podvod,
asi bychom neméli koho ucit. Chci na celou véc zapomenout, kdyz
pro mé udélate jedno."

»,Rad," fekl nadSené.

Sel jsem ke knihovné, vyndal ,,Padesat let se Zlatym pravidlem"
a fekl: ,,Pfectéte si tuto knihu a pak mi ji vratte. Zapamatujte si,
ze se J. C. Penney stal jednim z nejbohatSich muzid Ameriky, pro-
toze - podle vlastnich slov - ,prostd délal to, co je spravné’."

Konejte i vy spravné véci

Kdyz ¢lovek déla ,,to spravné", ma cisté svédomi. A to posiluje
sebedlivéru. Jedname-li nespravné, dochazi ke dvéma negativnim
skute¢nostem. Za prvé: Mame pocit viny a tento pocit stravuje
nasi sebedtveéru. Za druhé: Ostatni na to dfive ¢i pozd¢ji pfijdou
a ztrati k nam davéru.

Jednejte spravné a chrante si svou sebedtvéru. To je mysleni
smeétujici k tspéchu.

Nasledujici psychologicky princip je natolik zavazny, Ze byste
si ho méli predist tolikrat, az jim dokonale proniknete: Jednejte
duverive, abyste diverive i mysleli.

Velky psycholog dr. George W. Crane jednou napsal: ,,Myslete
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na to, ze pohyb je pfedchiidcem emoce. Mizete své pocity pfimo
fidit pouhou volbou pohybl nebo akeci... Abyste zabranili této
Casté tragédii (problémy a nedorozuméni v manzelstvi), musite si
byt védomi psychologickych fakti. Provadéjte kazdy den spravné
pohyby a dockate se brzy i odpovidajicich citli. Dbejte na to, abyste
vy ivas partner absolvovali tyto pohyby ve formé timluv a néznosti,
abyste si kazdy den vyménovali upfimné poklony a prokazovali si
drobné pozornosti a pak si nebudete muset délat starosti s laskou.
Nemtzete se dlouho chovat zamilovang, aniz byste se zamilovali."

Psychologové ujistuji, ze mizeme zménit své jednani tim, ze
zménime své télesné akce. Je vam naptiklad uréité hned vic do
smichu, kdyz sviij oblicej pfinutite k usmévu. Vzpiimené drzeni
téla vam také dodava pocit pfevahy. Pokuste se pro zménu svrastit
Celo a zjistite, Ze se vaSe nalada skute¢né horsi.

Neni tézké piinést dikaz o tom, ze fizené pohyby opravdu mo-
hou zmeénit pocity. Ostychavi lidé, kteti se maji s nékym seznamit,
by méli svou nesmélost nahradit sebedivérou a postaci jim sou-
casn¢ Udéelat tii véci: za prvé, uchopit z vlastni iniciativy ruku
druhého ¢loveéka a pevné ji stisknout; za druhé, divat se mu pfimo
do oc¢i; a za tfeti tict: ,,T€Si mé, Ze vas poznavam."

Tyto tfi jednoduché akce zazenou automaticky ostychavost.
Duvérivé chovani vyvolava daveérivé mysleni.

Jednejte tedy davétive, abyste také duveétive premysleli. Jednejte
tak, jak ve svém nitru spravné citite. Nasledujicich pét uryvka
vam zietelné ukaze, jak cilevédomé jednani podporuje duvéru ve
vlastni sily.

Sedejte si dopiedu

Uzjste si také vSimli, ze vSude tam, kde se lidé shromazd'uji - v kos-
telich, ve tifidach, pfednaskovych salech a podobné -, jsou jako
prvni vzdycky obsazené zadni fady? VétSinou se lidé tlaci do zad-
nich fad, aby nebyli ,,pfili§ napadni". A divodem pro¢ na sebe
nechtéji upozornovat je nedostatek sebeduvéry.

Sebeduveéru posiluje i1 sezeni vpiedu. Sedejte si proto napfisté
do prvni fady. Ptirozené¢ budete na téchto mistech ponékud na-
padni, ale myslete na to, ze uspéch prosté nenapadny neni.

Hledejte stale kontakt pohledii

O ¢&lovéku hodng prozradi zptisob, jakym uziva svych oéi. Clovék,
ktery se vam nediva do oci, ve vas instinktivné provokuje otazky:
,,Co se pokousi skryvat? Ceho se boji? Nechce mé& podvést? Za-
mlcuje néco?"
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Zabrany pred kontaktem pohledi vznikaji obvykle ze dvou du-
vpdu. Prvni fika: ,,Citim se vici tob¢ slaby. Pocit'uji tvou pievahu.
Bojim se té." Druhy znamena: ,,Citim se provinile. Udélal jsem
néco, co by ses nemél dozvédétjBojim se, ze mé prohlédnes, kdyz
té¢ necham podivat se do svych oci."

Pokud zabranujete kontaktu pohledii, nevypovidate o sob¢ nic
dobrého. Davate tim na srozuménou: ,,Mam strach. Chybi mi
sebedtvéra." Piekonejte svij strach tim, ze se prinutite hledét svym
bliznim do o¢i.

Ten, kdo se ostatnim diva do o¢i, jim naznacuje: ,,Jsem upiimny
a otevieny. Ve&fim tomu, co fikdm. Nemam strach. Jsem plny se-
beduvéry."

Nechte své o€i pracovat pro sebe. Zaméite se pfimo na oci
druhého. Ziskate tim nejen sebedtvéru, ale i divéru ostatnich.

Chod’te o pétadvacet procent rychleji

Mnoho z vas se ted’ zepta: ,,Co ma moje chlze spolecného se
sebeduvérou?" Ale ctéte dal a zjistite, Ze tu souvislost existuje.

Psychologové spojuji ochablé drzeni téla a linou chizi s nedob-
rym postojem k sobé samému, k vlastni praci a ke svému okoli.
Rikaji ale, e je mozné tento postoj zménit tim, Ze se také zméni
drzeni téla a tempo pohybi. VSimnéte si toho, ze télesna akce je
nasledkem akce dusevni. Pfehnané ,,porazenecti" lidé se Souraji,
klopytaji nebo se pohybuji uzkostlivé: postradaji sebeduvéru.

Je tu alejesté jind skupina. Tito lidé vyzatuji velkou sebeduvéru,
chodi rychleji nez primér, vypada to, ze skoro bézi. Jejich chtize
fika svétu: ,,Jdu na dilezité misto. Musim vyfidit néco zavazného.
Vse, do ¢eho se pustim, se mi zcela jisté podafi."

Chod’te o pétadvacet procent rychleji, osvojte si tuto techniku
k posileni sebedtivéry. Narovnejte ramena, zvednéte hlavu, pfi-
dejte do kroku a pocitite, jak vase sebedtvéra roste!

Miluvte bez zdbran

Pti praci s ruznymi skupinami lidi vzdy znovu pozoruji, jak se
prirozené nadani, bystii lidé pravidelné netcastni diskusi. Jejich
mlceni neni v zddném piipadé motivovano pfanim né&jak se lisit
nebo ustupovat do pozadi. Je to Uplné jinak: Chybi jim prosté
nutna sebeduvéra.

Notoricky mléici ¢loveék si mysli: ,,Maj nazor je urcité nezaji-
mavy. Jestli néco feknu, udélam ze sebe blazna. Radé€ji nefeknu
nic. Kromé toho védi ostatni ve skuping jisté vic nez ja. Nerad
bych, aby si v§imli, jak jsem nevzdélany."

57



Cim déle promariuje tento ¢lovék prilezitosti k vlastnimu vy-
jadfeni, tim ménécenngjsi se citi. Stale Castéji dava sam sobé po-
vrchni slib (o kterém je v nitru presvédcen, ze ho nedodrzi), ze
,»pTiste" promluvi.

Dilezité je tady jedno: Pokazdé, kdy nas§ mlcici promeska pri-
lezitost k fe€i, snizuje svou sebedvéru. Pak si logicky stale méné
duveétuje.

Na druhé stran¢ je ale vase sebedlvéra tim vétsi, ¢im Castéji
hovotite a ¢im castéji dokazete pronést diskuzni ptispévek, tim
leh¢i je pro vas mluvit i pti dalsi prilezitosti. Hovofte proto volné
a bez zabran a poznate, jaké stability dosahne vase sebeduvéra!

Vyuzivejte své sebediveéry Iépe. Stanovte si pravidlo, Ze pti kazdé
diskuzi, kterou navitivite, také promluvite. Reknéte dobrovoiné
néco pii kazdé pracovni poradé€, spolkové schiizi nebo zasedani,
kterych se ztcastnite. Nepovolte si zadnou vyjimku. Proneste ko-
mentaf, predlozte navrh, polozte otazku. A nechovoite jako po-
sledni. Pokuste se ,,prolamovat ledy" a uvadét svymi pfispévky
diskuzi do chodu.

Nestarejte se o to, ze vam tieba okoli nebude rozumét. Jisté
vam porozumi! Protoze na kazdého pritomného, ktery je jiného
nazoru nez vy, je tu dalsi, ktery s vami souhlasi. Pfestaite se ptat
sami sebe: ,,Mam se odvazit promluvit?" Koncentrujte se radéji
na to, jak vzbudit pozornost piedsedajiciho, abyste promluvit
mohli.

Pokud si pfejete absolvovat specialni fe¢nické Skoleni a posbirat
zkuSenosti, pfihlaste se do kurzu. Tisice rozpacitych lidi v podob-
nych kurzech ziskaly tolik sebedivéry, ze ted mohou hovoftit zcela
volné s lidmi i k lidem.

Zdrivé se usmivejte

Casto slysime nebo &teme, e usmév je spravnym podnétem a G&in-
nym lékem pii nedostatku sebedtivéry. Pfesto tomu mnoho lidi
jesté potrad neveri, protoze se nikdy nepokusili usmat, kdyz pocitili
strach.

Provedte si nasledujici maly test: Zkuste se citit velmi bidné
a soucasné se zafivé usmivejte. Nedokazete to. Zativy tsmeév vam
doda sebedivéru. Zazene starosti a strach, zvitézi nad malomysl-
nosti a zoufalstvim.

Pravy usmév neléci jen nase obavy, dokaze mnohem vic. Na
misté zméni odpor okoli proti vam. Zadny ¢lovék se na vas nemiize
vazné zlobit, kdyz se na n¢j oteviené a zatrivé usméjete.

Pravé nedavno jsem to pocitil na vlastni kiizi. Sedél jsem v auté
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a ¢ekal na ktizovatce na zelenou. Nahle byl mij viiz dost drsné
postréen o nékolik centimetrti dopiedu. Ridi¢i za mnou asi
sklouzla noha z brzdového pedalu, kazdopadné piezkousel pev-
nost mého narazniku. Podival jsem se do zpétného zrcatka a vidél
jsem, jak vystupuje z auta. Vystoupil jsem také. Zapomnél jsem
na své zasady a chystal jsem se ke slovni piestfelce. Pfiznam se,
ze jsem toho chlapika hodlal aspon slovné roztrhat na kousky.

Ale on mi nastésti ptisel vstfic s usmévem a fekl vaznym hlasem:
»Priteli, to jsem opravdu nechtél." Jeho Gsmév a upiimné vysveét-
leni zahnaly m@j hnév. Mumlal jsem néco jako: ,Nevadi, to se
muze stat kazdému." Ve zlomku vtefiny se mé rozhotceni pro-
ménilo ve shovivavost.

Usmivejte se a zivot bude hned mnohem hez¢i. Ale usmivejte
se zarive. Protoze poloviéni ismév ma jen poloviéni Géinek. Jen
zafivy Gismév garantuje plnou Uspésnost.

Pouzivejte sily ismévu, kdy jen muzete.

Osvojte si pét uZiteCnych doporucenik chovani

1. Aktivita 1é¢i strach. Ohranicte svlij strach a pak proti nému
podniknéte konstruktivni kroky. Pasivita - ne¢inné vyckavani
v urcitych situacich - stupiiuje strach a nic¢i sebedivéru.

2. Snazte se ze vSech sil uchovavat ve své ,,pamétové bance" jen
pozitivni myslenky. Nenechte nartist negativni, ni¢ivé myslenky
do velikosti dusevnich strasakid. Brante se mySlenkdm na mi-
nulé nepiijemné zazitky a situace.

3. Divejte se na své blizni ve spravnych vztazich. Rikejte si ne-
ustale, ze v§ichni lidé maji mnoho spole¢ného a vykazuji daleko
vic podobnosti nez rozdili. Snazte se ziskat vyvazeny obraz
lidi ve svém okoli. Kazdy druhy je také jenom ¢lovék. A ukazte
své porozuméni. Hodné lidi ,,5t€ka", ale malokdo ,kouse".

4. Zvyknéte si délat jen to, co je podle vaseho svédomi spravné.
To vas ochrani pfed komplexem viny, ktery pusobi jako jed.
Spravné jednani je velmi prakticka metoda k dosazeni Gspéchu.

5. Oznamte svému okoli prostfednictvim vlastni osoby: ,,Mam
sebeduvéru, skuteénou, pravou sebedvéru.”

Posilujte svou sebedivéru nasledujicimi technikami:
* Sedejte si doptedu!

* Hledejte stale kontakt pohledt!

* Chod’te o pétadvacet procent rychleji!

* Mluvte bez zabran!

» Usmivejte se zaiive!
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KAPITOLA 4

JAK DOCILITE VELKORYSEHO A VELKEHO
MYSLENI

Velikost naseho mysleni urcuje velikost
nasich vykonii

Pted casem jsem hovoftil s jednim vedoucim pracovnikem velkého
amerického primyslového podniku. Kazdy rok navstévuje v pri-
béhu ¢ty mesicl rizné univerzity, aby ziskal absolventy pro svij
podnik k vyskoleni na vedouci mista. Z jeho slov vyplynulo, Ze
ho postoj mnoha mladikd zklamal.

,Denn¢ hovoiim s osmi az dvanacti studenty posledniho semes-
tru, ktefi podle svych vykoni patii k nejlepsi tfetin¢ a projevuji
zajem o nas podnik. Tyto pohovory maji ukazat, jaké jsou mo-
tivace mladych lidi. Chceme pfi nich zjistit, jestli jsou schopni za
nékolik let samostatné pracovat jako vedouci projektt, oddéleni,
pobocek nebo ptrevzit jinou zodpovédnou ¢innost ve firme.

Musim fici, ze se mi osobni cile vétSiny mladych muzi, s nimiz
hovoiim, ptili§ nelibi. Divil byste se, kolik dvaadvacetiletych mla-
dikti zajima vice nas firemni dichodovy plan nez vSechno ostatni,
co nabizime. Vé&tSiné se jistota jevi jako nejvetsi uspéch. Ptam se
vas: ,Muzeme riskovat a svéfit nd§ podnik takovym lidem?"

Tendence mnoha lidi myslet v malych dimenzich dokazuje, ze
konkurence v oblasti vynosnych mist je mensi, nez by se zdalo.

Kdyz jde o uspéch, nejsou lidé poméfovani centimetry, vazeni
kilogramy a posuzovani podle svého vzdélani nebo ptivodu, nybrz
jsou ocenovani podle velikosti mysleni.

Velkorysost naseho mysleni pak ovsem urcuje velikost nasich vy-
koni.

SebeponiZovani

Zakladnim pfedpokladem velikosti naseho mysleni je odstranéni
nejvetsi lidské slabosti: sebeponizovani, sklonu k tomu, délat se
hor$imi. Tato slabost se projevuje nejriznéjSimi zpusoby.

John uvidi naptiklad v novinach nabidku zaméstnani, které by
pfesné odpovidalojeho pfani, ale nepodnikne nic, protoze si mysli:
»Na tohle misto nejsem dost dobry, pro¢ bych se o né€ vibec po-
kousel."

Jim by si rad vySel s Jenny, ale nezavola ji, protoze ma za to,
ze by vedle ni nemohl obstat.
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Tom ma pocit, Ze by pan Richards byl dobrym zakaznikem
pro zbozi, které nabizi; pfesto se k nému neobjednd. Mysli si, ze
je pan Richards pfili§ vyznamny, nez aby ho vubec pfiijal.

Petr vypliiuje formulat zadosti o misto. Jedna z otazek zni: ,,Jaky
nastupni plat ocekavate?" Petr vyplni skromnou ¢astku, protoze si
mysli, ze pro vyssi sumu, kterou by si pral, neni dost schopny.

Uz cela tisicileti davaji filozofové dobrou radu: Poznej sam sebe.
Hodné lidi jako by tomuto doporuceni rozumélo jen takto: Poznej
své negativni ja. Usudky o vlastni osobé se obycejné omezuji na
sestavovani dlouhych seznamu chyb, nedostatki a slabosti.

Je dobré znat své slabiny, protoze tak vime o oblastech, které
je tieba vylepSovat. Pokud ale zname jen své negativni stranky,
nikdy sami sebe nedocenime.

Poznejte svou skutecnou velikost

Nasledujici cvi¢eni ma slouzit tomu, abyste poznali svou oprav-
dovou velikost. Casto jsem je pouzival ve $kolicich programech
a vzdy se osvédcilo.
» Urcete pét svych nejcennéjsich vlastnosti. Poproste o spolupraci
objektivni osobu - néjakého inteligentniho ¢lovéka, kteryje k vam
upfimny (k nejéastéji uvadénym kladim patii vzdélanost, zkuse-
nosti, technické schopnosti, vzhled, postoje, silna osobnost, ini-
ciativnost).
* Napiste pod kazdou ze svych dobrych vlastnosti jména téi vam
znamych osob, které jsou velmi Gspésné, ale pravé touto urcitou
vlastnosti nedisponuji v takové mife jako vy.

KdyzZ cviéeni disledné provedete, dojdete ke zjisténi, Ze mnoho
lidi uspésnych prekonate nejméné v jednom bode.

Z toho muzete vyvodit jen jediny zavér: Jste ,,vétsi" nebo cen-
néjsi, nez si myslite. Prizpisobte tedy mysleni své skute¢né veli-
kosti. Nikdy se nepodcenujte!

Pisobeni slova

Clovék, ktery bdhem normalni zabavy fekne ,,nemobilni", kdyz
ma na mysli ,,nepohyblivy", nebo ,delikatni", kdyz my bychom
mnohem Iépe rozuméli slovu ,,lahodny", ma mozna velkou slovni
zasobu. Aleje to slovni zasoba ¢lovéka velkorysého mysleni? Prav-
dépodobné ne. Lidé, ktefi pouzivaji nabubiela slova a kompliko-
vané slovni obraty, pfi nichz ma jejich okoli problémy s porozu-
meénim, jsou cCasto nachylni k aroganci. A obycejné patii
k malichern¢ a uzkoprse premyslejicim lidem.

Cenu slovni zasoby nelze vy¢ist z poc¢tu nebo velkoleposti po-
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uzivanych slov. Co jediné ma cenu, je pusobeni vyicenych slov
a veét na mysleni hovoticiho a jeho posluchact.

Zde je zakladni poznatek: Nemyslime ve slovech a vétdich. Myslime
V obrazech , predstavach. Slova isou surovinou mys$leni. Vyslovena
nebo prectena slova a véty jsou nas§im rozumem automaticky prome-
novany v dusevni obrazy. Kazdé slovo a kazda véta vytvari trochu
jiny obraz. Kdyz vam nékdo fekne: ,,Jim si koupil apartma v nejvys-
§im patie," vidite ur¢ity obraz. Kdyz ale slysite: ,,JJim si koupil
ateliérovy byt," mate jinou pfedstavu. Du§evniobrazyAteré vidime,
se méni podle slov, kterymi je pojmenovavame a popisujeme.

Podivejte se na véc takto: Kdyz mluvite neBETpiSeteTstavate se
jistym druhem projektoru, ktery promita filmy v pfedstavach
ostatnich lidi. A vami utvofené piedstavy urcuji reakce druhych.

Vytvoite si pozitivni piedstavivost

Ptfedpokladejme, ze jisté skupiné¢ lidi feknete: ,,Musim vam bo-
huzel ohlasit, Zze jsme zkrachovali." Co maji tito lidé pfed o¢ima?
Porazku, zklamani a vSechny ty potize, které sdéluje slovo ,,zkra-
chovali". Pfedpokladejme vSak, Ze jste jim misto toho fekli: ,,Exis-
tuje jesté jedna cesta, myslim, ze ta nas vyvede z nesnazi." Lidé
seberou odvahu a budou pfipraveni pouzit veskerou svou energii,
aby prispéli k uskute¢néni doty¢ného planu.

Dejme tomu, ze feknete: ,,Stojime pied problémem." Tim vy-
tvotite obraz obtizng, jen t&zko fesitelné zaleZitosti. Reknéte radéji:
»Stojime pfed vyzvou." Tim sice vytvorite pfedstavu obtizné si-
tuace, ale zaroven tvrdite, ze ji lze zvladnout zvySenym nasazenim
vsech zucastnénych.

Kdyz teknete lidem: ,,Vrhli jsme se do pfili§ velkych vydaju,"
vSichni si predstavuji vydané penize, které se nendvratné ztraceji.
Reknéte misto toho: ,,Uskuteé¢nili jsme velké investice" a pred
o¢ima lidi se utvoii obraz vydaji, které pozdéji mohou pfinést zisk.
_ Rozhodujici tedy  Ze velkoryse mvslin v_sobé
i v fITAyrlJryyvolavat pozitivni optirmstirVe a Ho hiiH"i%osti

>nil’ TP Abychom mysleli velkoryse, musime pouzi-
vat slova a véty, které vytvareji velkorysé a pozitivni dusevni obrazy.

Negativni a pozitivni obrazy

V nasledujicim textu najdete v levé casti priklady vét, které vy-
volavaji malicherné a deprimujici myslenky a v pravé ¢asti stejné
situace, vyjadiené velkorysym, pozitivnim zplisobem.
1. Nema to smysl, jsme Zkusime pracovat dal. Je tu
porazeni. nova moznost.
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2. Pracoval jsem v tomto
oboru a neuspél jsem.
Jednou provzdy!

3. Zkousel jsem to, ale tohle
zbozi se neda prodat. Lidé
to nechtéji.

4. Trh je nasycen. Tri
Ctvrtiny  zékaznikd uz
tento vyrobek maji. Ra-
déji toho necham.

5. Zakaznik si objednal ma-
lo zbozi. Skrtnéme ho.

6. Pét let je prilis dlouha
doba. Nemohu tak
dlouho cekat, abych mohl
vstoupit do Spickovych
pozic ve  vasi firmé.
Skrtnéte mé ze seznamu
uchazecu.

7. Konkurence je vsSude ve
vyhodé. Jak muzete oce-
kavat, ze se proti této pre-
sile prosadim a dobfe pro-
dam?

8. Tento vyrobek nebude ni-
kdo chtit.

9. Pockame, az nastoupi re-
cese a pak koupime akcie.

10. To neptjde,ja vam to do-
kazu.

Vypovédi vytvareji nasledujici

obrazy: Ponurost, temnotu,

zklamani, starosti, selhani.
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Je sice moje vina, Ze jsem ne-
uspél, ale zkusim to jeste jed-
nou.

Dosud jsem s timto zbozim
nemél uspéch. Ale vim, zZe je
dobré a najdu zpusob, jak ho
uplatnit.

Ctvrtina trhu je$té neni uspo-
kojena. To vypadé dobte. Po-
citejte se mnou.

Zakaznik si objednal malo. Je
tedy tfeba zjistit jeho poza-
davky a udélat mu novou na-
bidku.

Pét let vlastné neni tak dlou-
ho. To mi pfece zbyva jesté
tficet let prace na nejvyssi
urovni.

Konkurence je mohutn4, to se
neda popfit. Ale nikdo nema
vSechny vyhody na své strané.
Musime se poradit a najit ces-
tu, jak ji porazit jejimi vlast-
nimi zbranémi.

V soucasné podobé¢ se to asi
neda prodavat, ale mohli by-
chom provést zmény.
Budeme investovat ted. Vsa-
zime na rozvoj a ne na ochab-
nuti obchodu.

To pujde, ja vam to dokazu.

Vypovédi vytvaieji nasledujici
obrazy: Svétlo, nadéji, zéjem,
uspéch.
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Cty¥i cesty k slovnimu bohatstvi velkorysého mysleni

Nasledujicimi ¢tyfmi cestami muazete dosahnout slovniho bohat-
stvi, charakteristického pro velkoryse mysliciho ¢lovéka.
* Pouzivejte velka, pozitivni, jasna slova a véty, abyste popsali,
jak se citite. Kdyz budete na otazku: ,,Jak se vam dafi," odpovidat:
»Jsem unaveny, boli mé hlava, uz aby byla sobota, necitim se moc
dobfte," urcité se hned zacnete citit mnohem huf. Kdyz vsak stej-
nou otazku zodpovite slovy: ,,.Diky, nadherné, baje¢né, zname-
nité," date nejen najevo, ze se vam dafi dobfe, ale budete se brzy
citit doopravdy bajeéné. Vytvorite si povést ¢lovéka, kterému se
stale dafi znamenité.
* Kdyz hovotite o jinych lidech, volte ptatelska, pozitivni, jasna
slova a véty. Zateknéte se, Ze pro své pratele a kolegy vzdy najdete
dobré slovo. Kdyz budete s nékym hovofit o nepfitomné dalsi
osob¢, davejte si pozor, abyste ji pfedstavili v pfiznivém svétle.
Neni to tak tézké, vzdyt kazdy Clovék ma prijemné charakterové
rysy. Vyvarujte se malichernych odsudkd.
» Pouzivejte pozitivnich formulaci, abyste ostatnim dodali odva-
hy. Délejte druhym pii kazdé vhodné piilezitosti osobni poklony.
Kazdy clovek ¢ekd na chvalu. Najdéte pro svého zivotniho part-
nera kazdy den obzvlast’ vlidné slovo. Vsimejte si svych spolupra-
covnikll a chvalte je. Uprimné minéné chvala je vyborny nastroj
uspéchu. Pouzivejte i

Kdyz prednasite nové plany, uzivejte pozitivni slova. Pokud
feknete: ,,Mam dobrou zpravu. Nabizi se nam Sance...," rozjasni
se myslenky téch, které oslovujete. Kdyz ale tfeknete: ,,At chceme
nebo ne, musime délat svou praci, a proto...," promita se v myslich
vaSich posluchac¢t mdly, nudny dusevni film a lidé reaguji od-
povidajicim zpisobem”Slibte vitézstviauviditejak oci“aplanou.
~Slibte vitfaslyi a ziskdte vodyoruTelcopeite hroby, ale stavte
zamkvL

SnaZte se vidét vSechny moZnosti, ne pouze soucasny stay

Musime se vyskolit v tom, abychom dokazali vidét nejen to, co
je, ale i to, co by mohlo byt. Pét ptikladti vam piedvede, jak toto
skoleni probiha.

* Co zvysuje hodnotu nemovitosti?

\ Jeden velmi uspé$ny makléf s nemovitostmi, ktery se specializuje

I na zkrachovalé farmy, nam pfedvedl, ¢eho lze dosdhnout, kdyz
Ls**auc¢ime vidét néco tam, kde neni nic nebo jenom malo.
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,, Vétsina zemédélskych usedlosti zde v okoli pfisla na mizinu,"
zacal své vypraveéni, ,,a zadna z nich nevypada pfilis vabné. Kdy-
bych se pokousel prodat zakaznikim farmy tak jak jsou, asi bych
nem¢l uspéch.

Moje prodejni strategie je zalozena na vyliceni toho, jak velky
uzitek by z doty¢né usedlosti mohl byt. Kdybych zédkaznikovi pros-
té fekl: ,Farma ma tolik a tolik hektarl poli a tolik hektart lesa,
lezi tak a tak daleko od mésta,' asi bych jeho nadSeni nevzbudil.
Ale kdyz mu piedlozim konkrétni plan, ktery mu ukaze, co by
se z farmy udélat mohlo, vétsinou nadSeny je. Pfedvedu vam kon-
krétné, co mam na mysli."

Oteviel aktovku a vyndal desky se spisy. ,,Tuto farmu nemame
na seznamu dlouho," vysvétloval. ,,Je takova, jako mnoho jinych.
Vzdalenost od centra mésta je asi sedmdesat kilometrti; pét let tu
nikdo nic nepéstoval, kromé toho je dim na spadnuti. Udé¢lal
jsem jen nasledujici véc: minuly tyden jsem tam venku stravil dva
celé dny, vSechno jsem obeSel a dukladné si prohlédl. Zjistil jsem,
jak vypadaji ostatni usedlosti a prostudoval polohu farmy s ohle-
dem na stavajici a planované silnice. Pak jsem si polozil otazku:
,K ¢emu se tahle farma hodi?' PfiSel jsem na tfi moznosti. Tady
jsou."

Ukazal mi navrhy. VSechny byly dtkladné zpracované a sro-
zumiteln¢ zkoncipované. Prvni plan doporucoval pfeménu farmy
v jezdeckou stdj a nabizel jasné argumenty: rostouci mésto neda-
leko odsud, stoupajici obliba zivota v pfirod¢, dostatek penéz pro
vyuzivani volného casu, dobré silnice. Bylo tu objasnéno i jak
mize farma zajistit potfebny pocet koni, aby pfijmy z jizdarny
zustaly jako Cisty vynos. Plan ptsobil velmi fundované a presvéd-
¢ive, takze jsem doslova ,,vidél" mezi aLl0 my hekolik jezdct na
Itonich. ~ ~
* Prave tak dikladnd mél maklér zpracované i dalsi dva navrhy.
Druhy plan ptredkladal vyuziti farmy jako Skolky a tfetijako kom-
binaci $kolky a drubezi farmy.

,»AZ ted’ budu hovotit se zajemci, nemusim je presvédcovat dlou-
hou feci o tom, ze je farma vyhodnou koupi. Nastinim jim prosté
obraz farmy pfeménéné v rentabilni podnik.

Kdyz pominu, ze timto zpisobem prodavam rychleji a ve vétsim
mnozstvi, vyplaci se metoda nabizeni mozného k existujicimu jesté
dalsim zpusobem. Lidé zaplati samoziejm¢ vic za osevni plochy
a pastviny plus ndpaxi na vyuziti nez za samotna pole a pastviny.
Z tohoto cfuvodu sena mne obraci hodné prodavajicich farmaiu
a ja docilim pfi kazdém prodeji vyssi provize."
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Poznatek z tohoto ptib&hu: Nefozorujteveci takové, jaké jsou,

. ale jaké by mohly byt. j"pstaték predstavivosirproptjcuje vécem
xldlsi liodiOL>. VClkoiyse myslici ¢lovék si stale zpfitomiuje to,

co by mohlo byt v budoucnu uskute¢néno. Nelpi na soucasnosti.

» Jak cenny je zdakaznik?

Reditel jednoho obchodniho domu mél na konferenci vedoucich
prodeje nasledujici projev: ,,JJsem mozna trochu staromddni, ale
zastupuji Skolu, kterd tvrdi, ze zdkaznika pfiméjeme k co nejrych-
lejs$imu navratu k nam tim, ze ho ptatelsky a zdvotile obslouzime.
Nedavno jsem prochazel naSim obchodnim domem a nahodou
jsem uvidél, jak se jeden z prodavadt hada se zikaznici. Zena
velmi rozzlobené opustila dim. Prodavac¢ jen poznamenal ke
svému kolegovi:,Nenecham se piece okradat o ¢as dvoudolarovou
zédkaznici a neobratim cely obchodni dim vzhtru nohama, abych
nael to, co ona si pieje. Za to mi tedy nestoji.*

Cestou do kancelafe mi ta poznamka nesla z hlavy. To je dost
zavazné, tikal jsem si, kdyz néd§ prodejni persondl zatazuje cast
zakaznikd do dvoudolarové kategorie. Na misté jsem se rozhodl,
ze proti této klasifikaci néco podniknu. Kdyz jsem pfisel do kan-
celafe, okamzité jsem zavolal $éfa marketingu a pozadal jsem ho,
aby zjistil, kolik penéz vydal v minulém roce prumérny zakaznik
u nas v obchodé. Castka, kterou mi ohlésil, pfekvapila i mé. Podle
peclivych vypoctt vedouciho marketingu nakoupil typicky zékaz-
nik v naSem podniku zbozi v hodnot¢ tii set Sedesati dolart.

Svolal jsem tedy veskery dohlizejici personal a vylicil jsem celou
udalost. Pak jsem lidem objasnil, jakou cenu skute¢né zakaznik
maé. Kdyz pochopili, ze ho nelze hodnotit podle jednoho nakupu,
ale jen podle celorocniho zakladu, obsluha naSich zakaznikt se
vyrazné zlepsila.*

To, co naznacil feditel obchodniho domu, plati pro kazdy ob-
chod. Teprve opakované nakupy jednoho zadkaznika ptinaseji zisk.
Casto nelze pii prvnich nakupech docilit viibec zadného profitu.
Mg¢jte proto na mysli mozné budouci vydaje vasich zakazniku!

Kdo si svych zdkaznikd vazi, méni je v zdkazniky stalé, ktefi
tu radi nakupuji. Kdo jim pfisuzuje jen malou cenu, posila je ke
konkurenci.

* Kolik vyda zdkaznik rocné za obédy?
Jeden student mi li¢il pfipad, vztahujici se k nasemu tématu a vy-
svétlil mi, pro¢ uz nikdy nevkroc¢i do jisté samoobsluzné restau-
race.

»Jednoho dne jsem se rozhodl vyzkouset novou cafeterii, ktera
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byla oteviena teprve pfed nékolika tydny. Momentalné jsou pro
m¢ dulezité i drobné penize, a proto si piesné vsimam toho, za
co je vydavam. Kdyz jsem dosel k masitym jidlim, uvidél jsem
porci krocana s dresingem, ktery vypadal velmi lakavé a byl ozna-
¢en cenovkou s devétatiiceti centy.

U pokladny vrhla pokladni pohled na muj tac a fekla: ,Dolar
devét.' Zdvotile jsem ji poprosil, aby to jesté jednou piepocitala,
protoze podle mych vypoctl jsem mél zaplatit devadesat devét
centtl. Slehla po mné zlym pohledem a poéitala znovu. Jak se
ukazalo, problém byl v krocanovi, za kterého mi pocitala ctyficet
devét centti a tim vznikl deseticentovy rozdil. Poukézal jsem na
cenovku, kde bylo tficet devét centd.

Ted uz pokladni reagovala vzrusené: ,Je mi jedno, co je na ce-
novce. Krocan stoji devétaCtyticet centli. Podivejte se, tady mam
dnesni cenik. Nékdo tam vzadu vystavil $Spatnou cedulku. Musite
zaplatit devétactyficet centl.'

Pokousel jsem se ji vysvétlit, Ze jsem krocana zvolil prave kvili
jeho cené. Kdyby byl oznacen dne$ni cenou, byl bych si vybral
néco jiného.

Nato jsem se dozveédél: ,Presto musite zaplatit devétactyficet.'
Zaplatil jsem, protoze jsem nechtél vyvolat scénu. Ale zafekl jsem
se, ze do této restaurace uz nevkro¢im. Vydavam ro¢né za obédy
asi dvé sté padesat dolart, ale tam z nich neuvidi ani cent.”

Je to nazorny priklad pro malicherny pohled na véc! Pokladni
vidéla zalostnych deset centti, ale nevidéla moznych dvé sté padesat
dolart.

* Pripad zaslepeného mlékare
Je az zarazejici, jak slepi jsou nékdy lidé vic¢i moznému vydélku.
Pfed nékolika lety u nas zazvonil mlady mlékat a nabizel nam
své sluzby. Vysvétlil jsem mu, Ze uz dodavatele mame ajsme s nim
spokojeni. Pak jsem mu poradil, aby promluvil se sousedkou.
On fekl: ,,S tou pani uz jsem mluvil, ale oni potfebujijen jednou
za dva dny litr mléka a tak malé mnozstvi se mi nevyplati."
»Miuze byt," opacil jsem, ,,ale copak jste si nev§iml, ze spotieba
mléka v jejich domécnosti se urcité v nejblizSich mésicich zvysi?
Ocekavaji ptirtstek a ten bude konzumovat mnozstvi mléka."
Mlady muz mé chvili zarazené pozoroval a pak fekl: ,,Jak muze
byt clovek takhle slepy?!"
Dnes ta rodina kupuje kazdy druhy den sedm litrG mléka od
dodavatele, ktery byl proziravéjsi. Prvni dité, chlapec, ma mezitim
uz dva bratry a sestru. A jakjsem zaslechl, dalsi pfiriistek je na cesté.
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e Co urcuje vasi cenu?

Po jedné prednasce, kterou jsem mél pied nékolika tydny, ke mné
ptisel mlady muz a ptal se, jestli si se mnou mize pohovofit. Védel
jsem, Ze tento Sestadvacetilety mladik je z velmi chudych poméra
a v prvnich letech dospélosti ho stihalo jedno nestésti za druhym.
Ted ale nelitoval zadné namahy, aby si vybudoval solidni existenci.

Kdyz jsme probrali n¢kolik béznych otazek, dostali jsme se
k jeho pfedstavam o budoucnosti.

»,Mam v bance necelych dvé st¢ dolart," fekl. ,,M¢é misto obec-
niho pokladnika moc nevynasi a neni ani piili§ zodpovédné. Ziju
se svou zenou v tésném a hluéném byté. Jsem ale rozhodnuty, Ze
se nenecham zastavit tim, co nemam."

Zvlastni vypoved. Poprosil jsem ho o vysvétleni.

,»V posledni dob¢ jsem Casto analyzoval lidi a pfitom jsem zjistil
jedno: Lidé, kteti maji malo, vidi sami sebe tak, jak jsou na tom
prave dnes. Nehledi do budoucnosti, sleduji jen svou beznadéjnou
soucasnost.

Dobrym ptikladem je maj soused. Stale si stézuje na své $patné
placené misto, na stale zaneseny vodovod, na to, jaké ma nékdo
S$tésti, na uéty od doktort. Pfipomina si svou bidu tak Casto, Ze
uz skalopevné véfi, ze musi stejnym zplisobem prozit cely zbytek
zivota."

Muj mlady ptitel hovofil velmi oteviené. Po kratké odmlce po-
kracoval: ,,Kdybych sadm sebe vidél vyhradné tak, jak ziju ted,
musel bych nutné ztratit odvahu. Vidél bych Gplnou nulu a nebyl
bych po zbytek svého zivota nic nez nula.

Rozhodl jsem se v sobé vidét cloveka, kterym budu za nékolik
let. Nevidim sebe jako obecniho pokladnika, ale jako vedouciho
n¢jaké firmy. Nevidim zadny zchatraly byt, ale novy domek na
kraji mésta. Kdyz se takhle pozoruji, citim se vétsi a mé mysleni
je také velkorysej$i. A z osobni zkuSenosti vim, Ze se to vyplati."

Neni to vynikajici plan ke zvySeni vlastni hodnoty? Ten mlady
muz se praveé nachazi na cesté ke skute¢né péknému zivotu. Osvojil
si zékladni princip cesty k uspéchu: Nenijlilezité, co clovek mg"
ale co hodla ziskat.

Trénink ,,zvySovdani hodnot"

Silu a schopnost vidéni mozného si mlzete vypéstovat cvicenimi,
ktera oznacuji jako ,trénink zvySovani hodnot".

» Cvicte se v tom, abyste uméli vécem pfisuzovat vyssi cenu. Mys-
lete na ptiklad obchodnika s nemovitostmi. Pfemyslejte: ,,Co
mohu udélat, abych zvysil hodnotu tohoto pokoje, tohoto domu
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nebo tohoto obchodu." Hledejte nadpady zvy”ijiri hodnotu. Cena
veéci je totjz pfimo imérnd napadim na jejich vyuziti. AW
« Cvitte se v tom, jak délat lidi cennéjdimi. Cim vye* stoupate
na zebfiCku uspésnosti, tim ¢astéji bude vasi Glohou postarat se
o dalsi rozvijeni lidi. Pfemyslejte: ,,Co mohu udélat, abych svym
podiizenym dodal vétsi ,ceny’? Co mohu udélat, abych jim pomohl
k lepsim vykontim?" Myslete na to, ze pokud chcete lidem ptfedvést
to nejlepsi, musite si to nejdiiv v myslenkach zpfitomnit.

» Cvicte se ve zvySovani vlastni ceny. Denné si pokladejte otazky:
,»Co mohu dnes udélat, abych posilil svou hodnotu?" Jsichled’te
na to, jacijste, ale jaci mtizete byt. Pak se vam automaticky otevrou
cesty, kte'y"| 1 fingdhnpte” za"n hrwvy”pni v tni>K"kr.Hn
zkousejte to! Uvidite, ze to funguje."

Harryho upiimny aktivni zdjem

Jeden penzionovany majitel a byvaly vedouci stfedné velké tis-
karny (se Sedesati zaméstnanci) mi licil, jak zvolil svého néstupce:

»Pfed péti lety jsem potieboval ucetniho, ktery by fidil nasi
veskerou kancelafskou praci. Muz, kterého jsem tenkrat ptijal, se
jmenoval Harry a bylo mu Sestadvacet let. Nevédél nic o tiskafském
podnikani, ale jeho vysvédceni ukazovala, Ze bude dobrym Géetnim.
Pred ptldruhym rokem jsme ho udélali vedoucim obchodu a tiskarny.

Ve zpétném pohledu vynikal Harry vlastnosti, ktera ho stavéla
nad vSechny ostatni: Vykazoval upfimny aktivni zdjem o celou
firmu. Nezabyval se jen vedenim ucetnich knih a vystavovanim
Sekti. Pomahal kolegim vSude, kde se naskytla pfilezitost.

V prvnim roce po Harryho pfijeti odeslo nékolik lidi. Harry
ptredlozil socialni program a tvrdil, Ze bude s minimalnimi naklady
redukovat vyménu personalu. M¢&l pravdu.

Harry pracoval v mnoha ohledech k prospéchu celé firmy a ne
pouze svého oddéleni. Vypracoval detailni studii nakladd nasi vy-
roby a upozornil mé na to, jak vyhodna by byla tficetitisicova
investice do nového stroje.

Jednou jsme se dostali do dost vyrazné odbytové krize. Harry
Sel za nasim vedoucim prodeje a fekl mu pfiblizné toto: ,,Prodeji
moc nerozumim, ale dovolte mi, abych se vam pokusil pomoct.”
A pomohl. M¢l nekolik dobrych napadi, které vyrazné ptispély
k oziveni naseho odbytu.

Kdyz nastoupil novy spolupracovnik, pomahal mu Harry pfi
zaclenéni. Harry prosté prokazoval opravdovy zdjem o spolecny
podnik. Po mém odchodu do penze byl mym jedinym logickym
nastupcem.
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Nechapejte me ale Spatné," dodal majitel firmy, ,,Harry se mi
nevnucoval, nebyl to dotérny clovek, ktery se bez ptani do vseho
plete. Nebyl agresivni v negativnim smyslu. Nevpadal nikomu do
zad. Neobchazel podnik, aby udéloval rozkazy. Harry obchézel
a pomahal. Jednal prosté tak, jako by se ho vSechno v podniku
dotykalo. Ud¢lal ze zalezitosti firmy své vlastni."

Harryho jednani dokazuje néco velmi dtlezit¢ho: Myslenka, ze
uplné staci délat jen svou praci, odpovida malichernému, nega-
tivnimu mysleni. Lidé s velkym myslenim se citi ¢leny tymu, ktery
se spole¢né snazi a spolecné vitézi nebo prohrava. Nevidi sebe
jakojednotlivee, ale pomahajijakymkoliv zptisobem, i kdyz z toho
pro n¢ neplyne zadny pfimy a bezprostfedni zisk. Kdo odbyde
problém jiného oddé¢leni pokréenim ramen a poznamkou: ,, To se
m¢é netyka, at’ se staraji sami," ten nema postoj, jaky je nutny pro
vedouci pozici.

Ucte se myslet velkoryse. Postavte zajmy firmy na stejnou Gro-
veil se zajmy vlastnimi. Pravdépodobné mé ve velkém podniku
jen malo zaméstnancl opravdovy nesobecky zajem o svou firmu.
Ale nakonec i velkoryse myslicich lidi je relativné¢ malo. A tato
mensina je casem odménéna zodpovédnymi a velmi dobfe place-
nymi misty.

Hodn¢ lidi, ktefi by méli schopnost stat se vlivnymi a vyznam-
nymi osobnostmi, pfipusti, aby jim cestu vzhlru zatarasily nedt-
dujici priklady.

Cim se vyznacuje dobry iecnik?

Témetr kazdy z nas si preje, aby mél ,,schopnost" pirednaset na
veiejnosti skvélé proslovy. Toto ptani obvykle neni splnitelné. Vét-

Pro¢? Z jednoho prostého duvodu: Témét vzdy se fe¢nik kon-
centruje na malicherné, podruzné véci a nedostane se k dualezitym.
Pti ptipravé své fe€i si uréi mnozstvi pokynu, jako naptiklad:
»Stij rovné. Nepohybuj se pfili§ a nepomahej si rukama. At po-
sluchaci nezjisti, ze nahlizi§ do poznamek. Dej pozor na grama-
tické chyby a hlavné nefikej: ,i kdyz jsem..." ale ,ackoliv jsem...".
Kontroluj, jestli mas rovné kravatu. Mluv nahlas, ale ne pfilis
nahlas."

Co se stane, kdyz tento fe¢nik predstoupi pred své posluchace?
Ma strach, protoze musi myslet na dlouhy seznam véci, které nesmi
udélat. Ten ho odvadi od samotné feci. Pofad se pta sam sebe:
»Neud¢lal jsem chybu?" Diky tomu mluvi Spatné. Je to prosté
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smolaf. Selhava, protoze se koncentruje na malicherné, vedlejsi
a relativné podruzné vlastnosti dobrého fec¢nika, misto na kvality,
které charakterizuji vyjimec¢ného fe¢nika. Témi jsou dokonala zna-
lost tématu, o némz chce hovotit a zivy zdjem o jeho zprostredkovani
posluchac¢tim.

Mnoho vybornych fe¢nikli ma drobné chyby. Jeden pfili§ ges-
tikuluje, druhy se obcas dopusti gramatické chyby a hlas tfetiho
je dokonce pon¢kud neptijemny. AlevSechny uspésné fecniky néco
spojuje: Maji co fici ajsou naplnéni vielym pranim sdélit to ostEt"
mm lidem. ~~ -

Co zapiicifiuje neshody?

Premysleli jste nékdy o tom, jak dochéazi ke sportim? V devadesati
procentech ptfipadid se dva lidé zacnou héadat kvili malic¢kosti.

Ptiklad: John pfijde doml unaveny a ponékud rozladény. Ve-
cefe mu piili§ nechutnd, tak kréi nos a kritizuje. Také pro Jenny
nebyl koncici den pravé nejpiijemnéjsi a proto se brani otazkou:
,Co ¢ekas, pfi téch penézich, které mi davas na domacnost?" To
se zase dotkne Johnovy hrdosti a proto zattoéi: ,,Ne, Jenny, nejde
0 penize, ale ty prosté neumis hospodatit."

A uz to bézi! Nez koneéné nastane priméfi, vznasi kazda ze
stran obvinéni. Do ,,debaty" jsou vtahovana nejriznéjsi sporna
témata jako sex, penize, rodice, sliby pfed a po svatbé a tak po-
dobné. Po ,,bitvé" jsou obé strany nervozni a napjaté. Nic nebylo
objasnéno, o niCem se nediskutovalo, ale oba protivnici nacerpali
novou munici, kterd pfisti hadku jesté ,,zpestii".

.Nepodstatné véci a malicherné mysleni jsou pfi¢inou nesvari.
Meli byste si odvyknout myslet v uzkych dimenzich, abyste jim
zabranili.

Jedna z pusobivych technik: Dfiv nez vznesete néjaké stiznosti,
obvinéni a vycitky nebo vystartujete do utoku na svou obranu,
zeptejte se sami sebe: ,,Je to skutecné dulezité?" Ve vétsing pripada
je ,to" nepodstatné a vy zabranite nepfijemnosti.

Tato otazka stvofi jako zazrakem i lepSi doméci atmosféru.
Piasobi i v kancelafi. Pusobi i na cest¢ domu, kdyz se pfed vas
zcela bezohledné zafadi jiny fidi¢. Pusobi v kazdé zivotni situaci,
kde hrozi hadka.

John dostal nejmensi kancelar a ztroskotal

Pfed lety jsem byl svédkem toho, jak malicherné mysleni znicilo
nadéjnou kariéru mladého muze v oblasti reklamy.
Ctyfi mladi zaméstnanci v rovnocennych pozicich dostali nové
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kancelare. Tti z nich byly stejné velikosti i vybavenim. Jen Ctvrta
byla o néco mensi a méné zatizena.

Tuto Ctvrtou kancelai dostal John. Pocitoval to jako urazku
a kiivdu. Zacalo ho ovladat negativni mysleni, zast, hotkost a zar-
livost. Zacal jeho rapidni sestup. Polevoval ve svych vykonech
a byl nepratelsky ke kolegiim. Misto aby s nimi spolupracoval,
snazil sejejich tsili matit. Po tifech mésicich se mu ptihodila takova
netaktnost, ze vedeni firmy nezbylo nic jin¢ho, nez se s nim roz-
loucit. John ztroskotal na malicherném mysleni v nevyznamné
zalezitosti. Protoze byl zaméstnan svymi pocity kiivdy, viibec ne-
registroval, ze se firma rychle rozrostla a jeji prostory zacaly byt
nedostacujici. Nepfemyslel o tom, Ze ¢lovék z vedeni firmy, ktery
byl povéten pridélovanim mistnosti, pravdépodobné vibec neve-
dél, kterd z kancelafi je nejmensi. Nikdo kromé Johna nebral ve-
likost kancelare jako meéfitko pro jeho vlastni hodnotu.

Uzkoprsé mysleni v podruznych zaleZitostech vam muize usko-

dotknou. — —

Tri cviceni proti malichernému mysleni

Za prvé: Méjte vzdy pred oc¢ima velky cil! V manzelstvi je velkym
cilem mir, $tésti a harmonie a ne vitézstvi v hadce. Pfi praci s lidmi
je velkym cilem pomahat jim k plnému rozvoji a nedélat z jejich
malych chyb velké problémy. Rozhodnéte se, ze svij velky cil
neztratite z oci!

Za druhé: ,Je to skuteéné dulezité?" Tuto otazku si polozte,
diiv nez se rozcilite! USetfite si tim pifes devadesat procent vSech
sport a hadek.

Za treti: NezdrZujte se s bezvyznamnymi problémy! Kdyz pred-
nasite projev, fesite problém nebo radite zdjemctim o praci, myslete
pfi tom na skutecné dilezité véci, na nichz opravdu zalezi. Ne-
nechte se malichernostmi odvratit od hlavnich véci.

Test; Malicherné nebo velkorysé mysleni

V levé casti nasledujici tabulky jsou heslovité uvedené situace,
s nimizZ je ¢lovék Casto konfrontovan. Prostfedni a prava ¢ast na-
bizeji srovnani, jak se ve stejné situaci zachovaji lidé rozdilného
mysleni. Pfi podrobném zkoumani zjistite, ktera cesta je pro vas
lepsi.
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Situace

10.

11.

. Konto

vydaji

Zabava

. Pokrok

Budouc-
nost

. Prace

Konku-
rence
Finan¢ni
problémy

Cile

. Pohled

na véci
Osobni
spolecéen-
sky styk
Chyby

Clovék myslici mali-
cherné

Hleda cesty ke zvy-
Seni pfijmu tim, Zze
u vydaju podvadi.
Hovofi o negativech,
ktera vidi u svych
pratel, v hospodar-
ské situaci své firmy
a u konkurence.
Predpoklada pokles
vyroby, v nejlepSim
pripadé¢ status quo.
Poklada ji za malo
nadéjnou.

Hleda cesty, jak se ji
vyhnout.

Konkuruje vzdy je-
nom praméru.
Pokousi se omezova-
nim uSetfit na nej-
nutnéjsich vécech.

Nestanovuje si prilis
vysoké.
Vidi jen ty nejblizsi.

Obklopuje se lidmi
malicherné¢ myslici-
mi.

Zveli¢uje malé chy-
by, déla z nich velké
problémy.

VZidy se vyplati myslet velkoryse!

1.

Clovék myslici velko-
ryse

Hleda cesty ke zvy-
Seni pfijmu tim, Zze
vic prodava.

Hovofi o pozitivech,
ktera vidi u svych
pratel, v hospodar-
ské situaci své firmy
a u konkurence.
Pfedpoklada rozvoj
a podnika odpovida-
jici kroky.

Poklada ji za slib-
nou.

Hleda cesty, jak ji
provadét jeste efek-
tivngji.

Konkuruje tém nej-
lepSim.

Pokousi se vyd¢lat
vic, aby si mohl do-
volit 1 vyjimecné vé-
ci.

Urcuje si velmi vyso-
ké.

Planuje dlouhodobé.

Obklopuje se lidmi,
ktefi maji velké a po-
krokové napady.
Ptehlizi chyby, které
maji maly dosah.

Nikdy sami sebou neopovrhujte. Potlacte zlo¢inné sebeponi-
zovani. Koncentrujte se na své prednosti; jste lepsi nez si mys-

lite.
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zitivni, jasna, velka slova; slova, ktera slibuji vitézstvi, nadéji,
Stésti a radost. Vynechte slova jako nezdar, porazka, starost,
ktera vyvolavaji nepiijemné predstavy.

Rozsiite svij pohled na véci. Nesledujte je pouze v jejich sou-
C¢asném stavu, ale i v dalSich moznostech. Cviéte se v tom, jak
dodat vécem, ostatnim lidem a sami sobé& veétsi ceny.
Hodnot'te své postaveni pozitivné. Povazujte se za Clena spo-
le¢nosti, skute¢ného tymu - a nechovejte se tak, jako byste
pied sebou méli jen svij vlastni okruh tkold.

. Nemyslete na nedulezité véci. Koncentrujte svou pozornost na
velké cile. Budte velci tim, zZe myslite velkoryse!
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KAPITOLA 5

JAK DOSAHNETE TVORIVEHO MYSLENI

Nejen umélci mohou myslet tvorivé

Nejprve si vysvétleme rozsiteny omyl o tvorivém mysleni. Z néja-
kého nelogického divodujsou védci, inzenyfi, umélci a spisovatelé
povazovani za jediné tvofiveé ¢inné lidi. Obvykle se tvofivé mysleni
spojuje se zalezitostmi jako je objeveni elektrického proudu nebo
ockovaci latky proti obrné, se psanim romant nebo vyvojem elek-
tronického pfiistroje.

Takové vykony jsou pfirozené¢ dikazy tvotfivého mysleni. Ale
také kazdy krok ptfi dobyvani vesmiru je vysledkem tvofivého
mysleni. Neplati vSak teorie, ze tvofivé mysleni je vazano na uréita
povolani nebo ze je vyhrazeno nejchytiejSim lidem.

Co je tedy tvofivé mysleni?

Manzelsky par s nizkym pfijmem vypracuje plan, ktery zajisti,
Ze jejich syn bude moci studovat na dobré univerzité. To je tvofivé
mySsleni.

Rodina proméni nevzhledny pozemek u silnice v nejhez¢i misto
v celém okoli. To je tvofivé mysleni.

Duchovni pfijde na napad, ktery zpusobi, Ze v nedéli se na msi
objevi dvojnasobné mnozstvi véticich. To je tvofivé mysleni.

Vymyslet si zptsob, jak napfiklad zjednodusit vedeni tcetnich
knih, jak konstruktivné zaméstnat déti, jak vzbudit v zaméstnan-
cich radost z prace nebo jak zabranit ,nevyhnutelné" hadce - to
v§e jsou priklady praktického tvofivého mysleni.

Véite tomu, Ze je néco proveditelné...

Co mizeme udélat pro posileni a rozvinuti vlastniho tvofivého
mysleni?

Zakladni poznatek zni: Kdyz se do néceho poustite, musite nej-
prve vérit tomu, ze je to proveditelné. To uvede do ¢innosti rozum,
ktery za¢ne hledat moznosti uskuteénéni. Dulezita je tedy vira, ze
je vec proveditelna!

Pti svych Skolicich kurzech provadim casto k objasnéni tohoto
bodu nazorny ptiklad. Zeptdm se skupiny: ,,Kdo z vas povazuje
za mozné, ze by byla v pfistich tficeti letech odstranéna vézeni?"

Vsichni m¢ zarazené pozoruji a nejsou si jisti, ze dobie slyseli.

......
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za mozné, ze by byla v pfistich tficeti letech odstranéna vézeni?"

Tim je jasné, ze nezertuji - a za nckolik vtefin za¢ne n¢kdo
snaset namitky asi podobného obsahu: ,,Chcete fict, ze by se méli
propustit vSichni vrazi a zlod¢ji? Je vam jasné, co by to znamenalo?
Vsichni bychom byli v nebezpeci, nikdo by nemohl zit v jistote.
My potrebujeme vézeni!"

A ostatni mu hned ptizvukuji.

»Kazdy pofadek by se zhroutil, kdyby neexistovala vézeni."

,»Neékteti 1idé jsou rozeni zloCinci."

»My naopak potifebujeme daleko vic vézeni."

A tak to pokracuje. Vyslechnu vSechny dobré diivody, proc¢ jsou
vézeni nepostradatelna.

Po n¢kolika minutach, ve kterych mi skupina ,,dokazuje", ze
nemuzeme bez vézeni zit, feknu: ,,Pfiznam se, ze jsem polozil otaz-
ku o odstranéni vézeni jen proto, abych osvétlil dulezity bod.
Kazdy z vas nastinil divody, pro¢ to bez vézeni nejde. Udélejte
pro m¢ laskavost. Pokuste se na par minut usilovné véfit tomu,
ze bychom vézeni odstranit mohli.”

Protoze se jedna o experiment, jsou ¢lenové skupiny s mym
nadvrhem srozumeéni.

Zeptam se: ,,Predpokladame tedy, ze vézeni je mozné zrusit.
Jaké zaméry bude tfeba realizovat?"

Navrhy prichazeji zpocatku vahavé. Nékdo po chvili fekne:
»Pocet zlo¢inti by se dal omezit vybudovanim dal$ich center pro
mladez."

Stejna skupina, ktera pravé ,,dokazala" nezbytnost existence
vézeni, najde po kratké chvili mnozstvi argumentt pro jejich po-
stupné ruseni.

»Je tieba zlikvidovat chudobu. Vétsinu zlo€inl pachaji prislus-
nici vrstev s niz§imi piijmy."

»Zavést vic otevienych vykonnych tstavil, aby se vézni po pro-
pusténi mohli Iépe zaélenit do spoleénosti.”

,» Vyskolit ochrance zakona v pozitivnich reformnich metodach."

To je jen n€kolik z osmasedmdesati napadi, které jsem zazna-
menal a s jejichz pomoci by mohlo byt dosazeno cile - odstranéni
vézeni.

«..@ vds rozum najde cesty

Ptedchazejici pokus dokazuje nepopiratelné jedno: Kdyz néco po-
vazujete za nemozné, da se vas rozum do prace a dokaze vam to.
Kdyz ale skute¢né uvéfite, ze je néco proveditelné, zapoji se opét
va$ rozum a pomuiZe vam najit cesty k uskutecnéni.
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Vira, ze néco lze uskutecnit, urovnava cestu k tvotivym fesenim.
Vira, ze je néco neproveditelné, vyvolava destruktivni mysleni. To
plati ve vSech situacich, nedtlezitych i vyznamnych. Politi¢ti videi,
ktefi upfimné nevéti, ze je mozné dosadhnout svétového miru, mu-
seji ztroskotat, protoze jejich rozum je uzavien tvofivym cestam
k miru. Hospodaisti experti, ktefi povazuji obchodni propady za
nevyhnutelné, nemohou pfijit na zadné tvoiivé myslenky o zme-
nach rytmu konjunktury.

Miizete objevit feSeni osobnich problému, pokud tomu budete
vErit.

Miizete vypatrat moznosti, jak si koupit novy, vétsi dam, pokud
tomu budete véfit.

* Vira uvoliiuje tvofivé sily. Nevira je brzdi.

« Véite - a zacnete myslet konstruktivng!

Jisty mladik pochopil: Nic neni nemozné!

Pfed neddvnem mé jeden mlady muz pozadal, abych mu pomohl
najit perspektivnéjsi misto. Pracoval tenkrat v kreditnim oddéleni
zasilatelského domu a domnival se, Ze ho tam neceka zadna bu-
doucnost. Hovofili jsme o jeho vzdélani a pfanich. Kdyz jsem
o ném uz dost védél, ekl jsem mu: ,,Povazuji za obdivuhodné,
ze chcete postoupit na leps$i a zodpovédnéjsi misto. Ale k jeho
dosazeni je dnes potfebné absolutorium z vysoké Skoly. Slysel
jsem, ze tfi semestry mate uz za sebou. Radim vam, abyste po-
kracoval ve studiu. Kdybyste studoval v letnich mésicich, mohl
byste to za dva roky zvladnout. A jsem si jisty, ze pak ziskate
misto, které si pfejete a zafadite se do firmy, kde byste rad pra-
coval."

,»Je mi jasné, ze by mi studium pomohlo," odpovédél. ,,Ale pro
me je nemozné vratit se tak fikajic znovu do Skolnich lavic."

,»,Nemozné? A pro¢?" ptal jsem se.

»Za prvé je mi Ctyfiadvacet. Za druhé moje Zzena ceka za par
mésict druhé dité¢ a my sotva vyjdeme s tim, co vydélavam. Nemél
bych pfi svém zaméstnani Cas na uceni. Je to prosté vyloucené
a hotovo!"

Mlady muz sam sebe presveédcil, ze je pro néj ,,nemozné" do-
koncit studia.

Rekl jsem mu: ,,Pokud véfite, ze je to nemozné, pak to tak
bude. Kdybyste v8ak sviij navrat na univerzitu mohl povazovat
za mozny, naslo by se feSeni.

Chtél bych, abyste udélal nasledujici véc: Rozhodnéte se, ze
dostudujete. Tato myslenka by méla opanovat cel¢ vase védomi.
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Premyslejte pak o tom - ale zcela vazné -jak byste mohl zvladnout
studium a pfi tom soucasn¢ zivit rodinu. Pfijd’te za par tydni zase
a sdélite mi, na jaké moznosti jste prisel.”

Mij mlady pfitel mé navstivil za dva tydny.

,»Hodné jsem pfemyslel o vasich slovech," zacal. ,,Je mi uzjasné,
ze musim studia dokoncit a jsem k tomu odhodlany. Jesté nejsou
vSechny postupy ujasnéné, ale ja feseni najdu."

A nasel je.

Podatilo se mu ziskat od podnikatelského svazu stipendium,
které vystacilo na studijni poplatky, knihy a dalsi vydani. Zatidil
si pracovni dobu tak, zZe mohl navStévovat vSechny prednasky.
Diky svému nadSeni a vyhlidkam na leps$i zivot mél i plnou pod-
poru své zeny. Spoleéné nasli tvofivym zpusobem cesty, jak si
1épe rozdélit penize i Cas.

Za dva roky ukoncil mlady muz studium a nastoupil jako asis-
tent v obchodnim oddéleni jednoho velkého podniku.

~Kde je viile, tam je i cesta!

Vira v proveditelnost véci je zdkladem tvofivého mysleni. Chtél
bych vam nabidnout dvé doporuceni, ktera vam ukazou, jak lze
intenzivni virou ziskat silu k tvofivému mysleni:

1. Vyskrtnéte okamzité ze svého mysleni i feci slovo nemozné.
Nemozné je slovo selhani. Pfedstava, Ze je néco nemozné, uvadi
do chodu fetézovou reakci myslenek, které dokazuji, ze mate
pravdu.

2. Myslete na néco zvlastniho, co chcete délat, o cem si ale
myslite, ze to dé¢lat nemizete. Sestavte si seznam duvodi, proc
byste to pfece jen délat mohli. Pracujeme Casto pravé proti svym
pifanim tim, ze se koncentrujeme na divody, jejichz vinou se nase
cile jevi jako nesplnitelné. Pfitom si naSi koncentraci zaslouzi
pouze ty diavody, které hovofii pro uskuteénéni prani.

AMyslete pokrokové

Nedavno jsem v jednom casopise Cetl, ze ve veétSiné zemi je pfilis
mnoho spravnich okresi. Clanek upozoriioval na to, Ze hranice
téchto oblasti byly utvofeny mnoho desetileti pfed objevenim
prvniho auta, tedy v dobach, kdy vozy s konskym spfezenim pred-
rychla auta a dobré silnice, by pfece bylo mozné tfi nebo Ctyfi
okresy spojit. Tim by se zredukovala ustfedni mista a daiiovi po-
platnici by mohli mit za méné penéz lepsi sluzby.

Autor ¢lanku psal, ze mél za to, ze narazil na skute¢né pod-
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nétnou myslenku a proto vyzpovidal asi tficet ndhodné zvolenych
osob, aby se dozveédél, jak budou reagovat. Vysledek byl zarazejici:
Nikdo nepovazoval napad za smysluplny, ackoliv by diky nému

To je ptiklad tradi¢né zaméfeného mysleni. Rozum ¢lovéka sva-
zaného tradicemi je ochromeny. Takovy ¢lovék argumentuje: ,,Uz
je to tak sto let, musi to tedy byt dobré a musi to tak zfistat. Pro¢
riskovat zménu?"

,»Priumérni lidé" maji vzdycky néco proti pokroku. Na prelomu
stoleti mnozi protestovali proti automobilim s oddvodnénim, ze
nasi pfirozenosti odpovida pési chtize nebo pouziti koni. Letadla
zase odmitali, protoze ¢lovék ,,nema pravo" vnikat do prostoru,
ktery je ,,vyhrazen" ptadkim. A dnes jsou jesté néktefi konzerva-
tivei toho néazoru, ze ¢lovék nema co pohledavat ve vesmiru.

Jeden z vyznamnych expertt kosmického vyzkumu naSel na
tento zptisob mysleni vhodnou odpovéd. ,,Clovék patii tam, kam
ho to tahne." fekl dr. Wernher von Brauir.

Vase cesta je nejlepsi!

Kolem roku 1900 stanovil jeden z vyznamnych prodejct ,,vé-
decky" princip prodeje, ktery vzbudil ve své dobé znacny rozruch
a dostal se dokonce do riznych ptirucek. Znél takto: ,Pro prodej
zbozi existuje jedna nejlepsi cesta. Najdéte tuto nejlepsi cestu a ni-
kdy se od ni neoachytujte!"
—Srnvirejte"nazor tohoto clovéka s filozofii Crawforda H. Gree-
newalta, generalniho feditele jednoho z nejvétsich svétovych kon-
cernti. Pfi jedné pfednasce fekl: ,,...je mnoho cest k vykonani
dobré prace - ve skutecnosti tolik, kolik je lidi, jimz jsou svéteny
urcité ukoly."

Skutecné neexistuje jedna nejlepsi cesta. Nenijedind nejlepsi cesta
k tomu, jak vychovat dité, jak prodat zbozi, jak zafidit byt nebo jak
utvaret krajinu. Je tolik nejlepSich cestjuzlik..je tw#h"Jkif.

V ledu nic neroste

Kdyz nechdme svlij rozum ustrnout v tradi¢nim mysleni, neni
schopen produkovat nové napady.

Udélejte si nasledujici test: Pfedneste nékomu jednu z nize uve-
denych novinek a pozorujte jeho reakei.

» Posta, kterad je dlouha Iéta statnim monopolem, by méla byt
pfeménéna na soukromy podnik.

* Volby by mély byt kazdé dva roky nebo kazdych Sest let
misto soucasnych Ctyf.
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* Bézné obchody by mély mit otevieno od tfinacti do dvaceti
hodin misto od deviti do osmnécti.

* Vék odchodu do penze by mél byt zvysen.

U testu nejde o to, jestli jsou napady rozumné a proveditelné.
Rozhodujici je, jak ¢lovék na takové navrhy reaguje. Jestlize se
sméje (coz pravdépodobné udéla devadesat procent dotazanych)
a vibec o nich nepremysli, trpi témef jisté ,,ochrnutim tradici".
Ale ten vyjimecny, ktery fekne: ..To isou zajimavé mvslenkv”po-
vézte mi o nich vic.," md rozum npentovany tvofivym zpusobem.

T¥i cesty proti tradicné zaujatému mysleni

Tradi¢né zaujaté mysleni je nepfitel Cislo jedna pro kazdého ¢lo-
veka, ktery se zajimé o osobni program uspéchu. Takové mysleni
nechava nas rozum ustrnout, blokuje pokrok a zabranuje rozvoji
vasSich tvofivych sil. Zde jsou tfi cesty ke zdolani tohoto mysleni:

1. Bud'te pfistupni novym napadim, vitejte je. Zazente odmi-
tavé myslenky!

Jeden muj Gspésny pritel, ktery plisobi na zodpovédném misté
pojistovaci spolecnosti, kdysi fekl: ,,Netvrdim, Ze jsem nejchytiejsi
v branzi. Ale pokladam se za nejlepsi ,,houbu" v pojistovacim
femesle. Dal jsem si za ukol, Ze musim nasat vSechny dobré na-
pady, které mi dolehnou k sluchu."

2. Experimentujte! Zménte kazdodenni rutinu. Chod'te do no-
vych restauraci, ctéte nové knihy, navstévujte nova divadla, uza-
virejte nova pratelstvi, jed'te nékdy do prace jinou cestou, udélejte
si letos uplné jinou dovolenou, podniknéte pfisti vikend néco na-
prosto neobvyklého.

Pokud napftiklad pracujete v sektoru odbytu, méli byste se za-
jimat o vyrobni postup, ucetnictvi, financovani i o dalsi obchodni
obory. To rozsifi vas obzor a pfipravi vas na vetsi a zodpovednéjsi
ukoly.

3. Nebud'te zpatecnici, budte pokrokovi! Neftikejte: ,, Takhle
jsem to délal v minulém zaméstnani, budu to tedy délat i tady."
Radé¢ji premyslejte: ,,Jak bych to mohl délattén
firmy?" Prvni z vét je orientovana na mmulostfaje tedy projevem
regresivniho mysleni, druhd ie vyrazem progresivniho mysleni
orientovaného na budoucnost”

Absolutni dokonalost je nedostizna

Ptedstavte si, co by se stalo s akciovou spole¢nosti Daimler-Benz,
kdyby vedeni firmy dospélo k nasledujicimu zavéru: ,,Tento rok
jsme postavili dokonaly viz. Dalsi zlepSovani je nemozné. Proto
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budou okamzité zastaveny vSechny experimentalni vyvojové
a konstrukeni prace." S takovym pfistupem by se dokonce i Daim-
ler-Benz, jako jeden z nejstabilnéjSich podnik automobilového
prumyslu, dostal brzy do velkych potizi.

Uspésni lidé a uspésné firmy ziji s otazkou: ,,Jak mohu zvysit
kvalitu svych vykont, jak mohu dokdzat vic?"

V lidském podnikani je absolutni dokonalost nedostizna. To
znamend, Ze na zlepSovani zbyva neomezeny prostor. Uspésni lidé
to védiastale hledaji lepsi cesty. Proto se neptaji: ..N?oftu'ito'clelat
leper jJoSre vedi, ze mohou. A jejich ntdyira tpHy zmTZJal? to
mohu délatTépe?"

» Iydenniprogram vylepSovani"

Pred né¢kolika mésici oteviel jeden z mych byvalych zaka, ktery
podnika teprve CEtyfi roky, svtj Ctvrty zZelezarsky obchod. To je
pozoruhodny vykon, kdyz uvazime, ze mlady muz mél pouze tfi
a pul tisice dolarti zdkladniho kapitalu, Ze byl v oboru tplné novy,
a ze musel bojovat se silnou konkurenci.

Zasel jsem kratce po otevieni do nového obchodu a gratuloval
jsem mu k jeho pokrokiim. Nepfimo jsem se zeptal, jak dokazal
uspesné vést tfi obchody a dokonce otevrit ¢tvrty, zatimco vétSina
obchodnikil s velkou namahou udrzuje jediny podnik.

»Samoziejmé pracuji tvrdé," fekl, ,ale ¢tyfi obchody nejsoujen
vysledkem toho, ze rdno brzy zacindm a vecer pozd¢ koncim.
Vétsina lidi v mém oboru pracuje tvrdé. Ve skuteCnosti ptipisuji
svij uspéch ,tydennimu vylepSovacimu programu', ktery jsem si
sam stanovil."

»Tydenni vylepSovaci program? To zni puisobivé. A jak to fun-
guje?" ptal jsem se.

,,Vlastn¢ uplné jednoduse," vysvétloval. ,,V podstatéje tojenom
plan, ktery mi pomaha, abych v pribéhu kazdého tydne zlepsil
svlj vykon.

Abych udrzel své mysleni v pohybu, rozdélil jsem si praci do
Ctyf skupin: Zakaznici, zaméstnanci, zbozi a reklama. Béhem kaz-
dého tydne si délam poznamky a zapisuji si napady na zlepSeni
obchodu. Kazdé pondéli vecer si udélam Ctyfi hodiny ¢asu, sednu
si, projdu nasbirané napady a premyslim, jak by se ty lepsi z nich
daly realizovat. Béhem téchto ¢tyf hodin se snazim svij podnik
vidét jako pod lupou. Pfeji si nejen to, aby v mych obchodech
nakupovalo vic zakaznikl, ale ptam se: ,Co mohu ud¢lat, abych
zakazniky pritahl? A jak z nich udélam stalé zakazniky?"

Vypravél mi o nékolika malych zlepSenich, diky nimz tak dobfte
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bézi jeho prvni tii obchody: urcité uspotadani zbozi; prodejni tech-
nika, ktera zpusobila, ze dvé tfetiny zadkaznikd si nakoupi zbozi,
které pivodné koupit nehodlali; kreditni plan, ktery vypracoval
v dobé¢, kdy bylo hodné jeho zakaznikt bez prace kvili mistni stavce;
soutéz, kterou rozproudil odbyt béhem jedné prodejni krize.
Muj byvaly zak pokracoval: ,,Ptam se sam sebe: ,Co mohu udélat
pro zlepseni nabidky zbozi?' A napady ptichazeji. Véite mi, ze mij
tydenni vylepSovaci plan funguje. Kdyzsipolozim otazku:, Jak mohu
zlepsit vykon?' najdu odpovédi. Stava se jen ziidka, ze bych v pondéli
vecer nenasel n¢jaky plan nebo techniku, ktera vylepsi moji bilanci.
Kromé toho jsem se o uspésné technice prodeje naucil néco, co by
podle mého nazoru mél védét kazdy, kdo chee otevtit vlastni obchod."
»A co je to?" ptal jsem se.
* Nezalezi tolik natom conazacatku vite a umije. “ozhodjijici
je, co se naudite a uvedete do -pfa-xelpo otey”m”obchodu."
Predpokladem velkého uspéchuje, ze ¢loveFsain sobé i ostatnim
neustale zvySuje normy, ze hleda cesty ke zlepsSeni vykonu, aby
pii nizsich vydajich docilil vyssich pfijmu, aby s mensi ndmahou
zvladl vic ¢innosti. Nejvétsich Gspéchi dosahuji lidé, kteti fikaji:
»Mohu to udélat lip/'

VZidy existuji cesty - rozum vam je ukdze

Moje zena a ja se Casto stykame s jednim manzelskym parem
a v fe¢i pravidelné dochazelo na téma ,,zaméstnané manzelky".
Sarah byla pfed svatbou nckolik let zaméstnand a méla ze své
prace opravdovou radost.

»led mam dvé déti ve Skolnim véku, musim se starat o velky
dim a vafit. Nemam uz prosté Cas," fikala.

Cela rodina pak prozila dopravni nehodu. Obé déti a Sarah
vyvazly s lehkymi zranénimi, ale jeji muz utrpél zranéni zad, které
ho navzdy vyfadilo z vydéle¢né ¢innosti. Sarah nezbylo nic jiného,
nez jit do prace.

Nékolik mésicti po nehodé jsme je opét navstivili a byli jsme
udiveni, jak velkoryse se Sarah zhostila svych novych povinnosti.

,»Pfed pil rokem se mi ani nesnilo, ze bych mohla zvladnout
domacnost a jest¢ byt zaméstnana," fikala. ,,Ale po nehodé to
prosté muselo jit. Véfte mi, Ze moje vykonnost stoupla o sto pro-
cent. Pochopila jsem, ze spousta véci, které jsem diiv dé¢lala, byla
prosté zbyteénych. A poznala jsem, ze déti mohou a chtéji poma-
hat. Nasla jsem tucet moznosti, jak usetfit ¢as: méné jizd za na-
kupy, méné televize, méné telefonickych rozhovord, jednoduse

rn

méné ,zabijaku Casu'.
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Ze zkuSenosti této zeny muzeme vyvodit néco velmi dulezitého:
Vykonnost je s'nv

ffgimfv” a ukdze ndm nové cesty.
ZkuSenost bankovniho uiednika

Ze je skuteéné mozné najit nové cesty, ukazuje zkusenost vysiiho
bankovniho ufrednika.

,Jeden z dulezitych Gfednikl nasi banky odesel ve velmi kratké
lhute," vypravél. ,, To pfivedlo nase oddéleni do velmi tizivé si-
tuace. Muz zastaval zodpovédné misto a jeho prace se nedala
odsunout nebo nechat nevyfizena.

Den po jeho odchodu mé k sob& pozval viceprezident zodpo-
védny za nase oddé€leni. Vylozil mi, Ze uz hovofil s obéma dal$imi
pany v oddéleni a ptal se jich, zda by si mohli rozd¢lit praci toho
muze, dokud vedeni nenajde nahradu. ,Zadny z nich p¥imo ne-
odmitl,' fekl viceprezident, ,ale oba tvrdili, ze maji spoustu vlastni
neodkladné prace. Ptam se tedy vas: Mohl byste pfechodné pievzit
praci navic?'

V prubéhu své pracovni ¢innosti jsem se naulil, ze se nikdy
nevyplati odmitnout néco, co vypada jako Sance. Souhlasil jsem
tedy a slibil jsem, Ze udélam, co bude v mych silach, abych zvladl
soucasné vlastni praci i tu na neobsazeném misté. Viceprezident
byl mym souhlasem potésen.

Kdyz jsem odchazel z jeho kancelafe, bylo mi jasné, ze jsem
ptijal obrovsky ukol. Ale byl jsem rozhodnuty najit cestu ke zvlad-
nuti obou ¢innosti. Vyfidil jsem si béhem odpoledne své ukoly
a po pracovni dob¢ jsem si sedl, abych vymyslel, jak zvySim svou
vykonnost. Vzal jsem tuzku a zapsal si vSechny myslenky, které
m¢ napadly.

A nékteré napady byly dobré. Napftiklad jsem se sekretaikou
domluvil, ze mi vSechny dilezité hovory piepoji béhem jedné urcité
hodiny, ze i mé hovory ven budu vyfizovat v uréitou hodinu, ze
sva bézna jednani zkratim z patnacti na deset minut a Zze vSechny
diktaty budou také provedeny najednou. Jak se ukazalo, dokazala
i ma sekretarka ochotné prevzit fadu malych, ale asové naro¢nych
ukold.

Byljsem na svém pracovisti uz vic nez dva roky a ted’ m¢ udivilo,
kolik volného ¢asu se béhem pracovni doby jesté dalo najit.

Po jediném tydnu jsem byl schopen diktovat dvakrat tolik do-
pist, vyfizovat o polovinu vic telefonatti, ucastnit se mnohem vice
porad a jednani - a to vSe bez stresu.
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Proslo n¢kolik tydnt a viceprezident si mé opét zavolal. Pobla-
hoptal mi k Gspéchu v praci a fekl, Zze po projednani s feditelstvim
je zmocnén k tomu, aby oba obory spojil a mné nabidl nové misto
s patfiénym zvySenim platu.

Sam sob¢ jsem dokazal, ze to, co zvladnu, zavisi na mé vlastni
vire, ze to zvladnu."

Vykonnost je skute¢né stav védomi.

Prace navic prind$i vidy uZitek

V nasem uspéchaném svété obchodu se jisté kazdy den nékde ode-
hrava piiblizné toto: Séfsi k sobé zavola spolupracovnika a vy-
svétli mu, ze je tfeba vyfidit zvlastni ukol. Pak fekne: ,,Vim, ze
mate co délat. Mohl byste se té prace pfesto ujmout?" Spolupra-
covnik vét§inou odpovi: ,,Je mi hrozné lito, ale mam vlastni prace
nad hlavu. Rad bych vam pomohl, ale ani pfi nejlepsi vali bych
to nezvladl."

Protoze se jedna o préci navic, $¢f na n¢j nenaléhd, ale vi, Ze
véc musi byt vyfizena. Hleda dal, az najde ¢lovéka, ktery je sice
zaméstnan stejn¢ jako jeho kolegové, ale vic si davéfuje. A to je
¢lovek, ktery to nékam dotahne.

Jste ted’ presvédceni, ze se vyplati dokazat vic? Prohlédnéte si
tedy nasledujici dvoustupiiovy postup.

1. Akceptujte ochotné praci navic. Je to vlastné poklona, kdyz
je Clovék pozadan, aby pievzal novou zodpovédnost. Kdo veétsi
zodpovédnost pfijme, dokazuje, ze je schopen pfevzit i jiné dulezité
ukoly.

2. Koncentrujte se pak na otazku: ,, Jak se mi podafi zvladnout
vic?" Automaticky vas budou napadat tvofivé odpovédi. Nékteré
se budou tykat tfeba lepsiho planovani, jiné mozné Uplného vy-
pusténi nediilezitych akci. At je tojakkoliv, znovu opakuji: Reseni
ke zvladdnuti prace navic se zcela jisté dostavi.

Podle mé osobni zkuSenosti je nutné predat dilezité véci k vy-
fizeni hodn¢ zaméstnanym lidem. Zdrahdm se pti dilezitych pro-
jektech spolupracovat s lidmi, ktefi maji spoustu ¢asu. Uz n¢ko-
likrat jsem udélal bolestnou a drahou zkuSenost, ze Cclovek
s pfemirou casu je neschopnym pracovnim partnerem.

Vsichni uspésni, schopni lidé, které znam, maji stale co délat.
Kdyz se s nimi pustim do néjaké akce, vim, ze budu s jejim pro-
vedenim spokojen.

V desitkdch piipadl jsem zazil, ze velmi vytizeny dodavatel
presto dodaval zbozi véas. Ale vzdy jsem byl zklaman, kdyz jsem
pracoval s lidmi, ktefi méli ,,veskery cas svéta".
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DileZité je spravné naslouchat

Pfi pocetnych rozhovorech s lidmi vSech vrstev jsem objevil jedno:
Cim velkorysejsi mysleni ¢lovék ma, tim vétsi jsou jeho tendence
povzbuzovat vas k hovoru; ¢im malichernéjsi je mysleni ¢lovéka,
tim vétsi jsou jeho sklony k tomu, aby vam kézal.

» Velkoryse myslici lidé se zabyvaji hlavné naslouchdanim.

* Malicherné myslici lidé se zabyvaji hlavné mluvenim.

Uvédomte si také toto: Spickovi pracovnici ze viech oboril travi *
VIC Casu dotazovanim ne? udilenim rflftINIeZ takovy rlnvpV nHéla
Cftllezite rozhodnuti, poklada svému okoli otazky: ,,Jaky z toho
mate pocit? Co byste doporucil? Co byste za téchto okolnosti
podnikl? Jak se na to divate?"

Podivejte se na véc takto: Vedouci osobnost je ,.lidsky stroj na
rozhodovani". Ale k vyrob¢ je potfebnéd surovina. Pro ,,vyrobu"
tvofivych rozhodnuti jsou surovinou napady a ndvrhy ostatnich
lidi. Pfirozené nelze ocekavat, ze druzi ¢lovéku dodaji hotova fe-
Seni. To také neni hlavni divod k otdazkdam a sbirdni informaci.
Myslenky druhych muspi$ pomahaji vznitit ve vlastnim rozumu
ndpady a tvofivost?

ManaZer, ktery hledal ,,pomoc"

Pfed neddvnem jsem se zucastnil vzdélavaciho seminafe pro ma-
nazery. Seminaf sestaval ze dvanacti sezeni a vrcholem kazdého
z nich byl patnactiminutovy referat jednoho z mladych manazert
na téma: ,,Jak jsem vyfesil svilj nejnaléhavéjsi pracovni problém."

Manazer, ktery mél mit referat v devaté casti seminare, postu-
poval uplné jinak. Tento muz, ktery byl feditelem jedné velké
firmy, nelicil feSeni svého nejvétsiho problému, ale prosté oznamil:
»Hledam pomoc pfi feSeni svého nejnaléhavéjsiho problému."

Clenové skupiny ho se zaujetim sledovali. On pak pokracoval:
»Myslim, ze byste mi mohli poskytnout néjaké napady. Je docela
mozné, ze v dneSnim kurzu ziskam navod, ktery potiebuji k feseni
svého problému."

Manazer pak sviij problém piednesl a naslouchal raddm. Ziskal
tak surovinu potfebnou k procesu rozhodovani a jako pozitivni
vedlejsi G€inek lze hodnotit to, Ze referat nabidl ostatnim moZznost
k aktivni spolupraci.

Vase usijsou vstupni ventily

V jedné kancelafi jsem nedavno Cetl napis: ,,Kdyz chcete Johnu
‘Brownovi néco prodat, musite zbozi vidét jefié ocima." A ocima
"7ofiTI3~Browna se naucite vidét tak, Ze si poslechnete, co fika.
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Vase usi jsou vstupni ventily a vy zasobujete své védomi ma-
teridlem, ktery by mohl byt pfeménén na tvotivé sily. MI"xx&Bitfr
se nic nenaucite. Dotazy a naslouchdnim se naopak mizeme ucit

“TTenTTe2Cnou dobu. ~ ~ "

Dotazy a naslouchdani posiluji vasi tvorivost

Uvidite sami, jak nasledujici tfistupnovy program pfispéje k po-
sileni vasi tvofivosti dotazy a naslouchdnim.

1. Povzbuzujte ostatni k hovoru. Aktivizujte pfi soukromych
rozhovorech i pfi skupinovych shroméazdénich lidi tim, Ze je jemné
pobidnete: ,,Prosim té, vypravéj mi svij zazitek." Nebo se jich
zeptejte: ,,Co by se podle tvého minéni mélo v této zalezitosti
podniknout?" Povzbuzujte ostatni k feci a dosahnete dvojiho vi-
tézstvi: Vase védomi bude pfijimat suroviny, které pouzijete pfi
vyrobé tvofivych myslenek - a ziskate pratele. Kdykoliv vyzvete
lidi k hovoru, vyjdou vam vstiic s divérou.

2. Podrobte své vlastni napady testu otazek, ktery vam je po-
muze uhladit a vybrousit. Zeptejte se druhych naptiklad: ,,Co si
myslite o tomto navrhu?" Nebudte dogmati¢ti. Nikdy nehlasejte
myslenku, jako by byla neomylna. Proved’te nejdiiv nékolik in-
formativnich prizkumi, zjistéte, jak vasi kolegové nebo partnefti
na myslenku reaguji. Kdyz to udélate, je tu velkd Sance, ze vas
napad dozna viditelného zlepseni.

3. Koncentrujte se na to, co vas partner v rozhovoru fika. Na-
slouchani znamena, Zze nechate vyféené myslenky proniknout do
svého védomi. Lidé se Casto jen tvari jako by naslouchali, ale ve
skute¢nosti ¢ekaji jen na to, kdy se druhy odml¢i a oni se budou
moci chopit slova. Soustfed’te se na vypovédi ostatnich. Vyhod-
nocujte je. Rozsitite tak své védomi.

Nechte se stimulovat

Stale vic vyznamnych univerzit nabizi §kolici programy pro ma-
nazery a vyssi ufedniky. Velky uzitek téchto programi nespociva
v tom, ze by tu G€astnikim byla pfeddvana hotova pravidla efek-
tivnéjsiho vedeni podnikt, ale v tom, ze v nich maji prilezitost
vyjadfovat a vyménovat si nové myslenky. Ugastnici tedy ziskavaji
hlavné stimulaci a podnéty.

Udetniktery proddval nemovitosti

Mlady ucetni z jedné tovarny na barvy mi vypravél o velmi Gspés-
ném podnikani, k némuz byl povzbuzen napady druhych.
»Jednoho dne mé mulj zndmy makléf s nemovitostmi pozval na
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obéd, ktery pofadala skupina lidi zabyvajicich se touto ¢innosti.

Pti jidle hovofil jeden star$i pan, mistni pamétnik, na téma:
,Pristich dvacet let.' Pfedpovidal, Ze naSe mésto dal poroste a bude
se rozsifovat do dnes venkovskych oblasti v okoli. Pfedvidal, ze
vznikne poptdvka po malych pozemcich ojednom nebo dvou hek-
tarech, které jsou dost velké pro postaveni bazénu, zalozeni za-
hrady, chov koni a péstovani jinych konickd.

Reé tohoto muze mé fascinovala. Popisoval presné piani, které
jsem choval uz delsi dobu. V nasledujicich dnech jsem se vyptaval
pratel, co soudi o myslence, ze by n¢kde vlastnili dvouhektarovy
kus zemé. Vsichni do jednoho odpovidali stejné: ,To by bylo
skvele!'

Premyslel jsem o véci dal a zkoumal jsem, jaky bych z tohoto
napadu mohl mit zisk. Jednoho dne jsem nasel feSeni. Pro¢ ne-
koupit farmu a nerozdélit ji na parcely? Rekl jsem si, Ze pozemek
bude v relativné malych parcelach pravdépodobné hodnotnéjsi.

Tticet pét kilometri od centra mésta jsem nasel dost zpustose-
nou dvacetihektarovou farmu, ktera stala osm a pul tisice dolart.
Koupil jsem ji, zaplatil tfetinu a s majitelem se dohodl o hypotéce
na zbyvajici sumu.

Dalsi akci bylo, ze jsem na mistech bez stromi zasazel mladé
borovice. Jeden obchodnik s nemovitostmi, ktery podle mého na-
zoru rozumi své véci, mi totiz fekl: ,Lidé si dnes pfeji hodn¢ stro-
mu. 1 Chtél jsem svym budoucim zajemctum ukazat, ze jejich po-
zemek bude za nékolik let nadherné zalesnén.

Pak jsem si nechal téch dvacet hektari odborné rozparcelovat
na deset pozemkl po dvou hektarech a mohl jsem zacit s prodejem.
Obstaral jsem si mnozstvi adres mladych vedoucich pracovnika
v naSem mésté a zahdjil jsem dopisovou kampan. Upozornil jsem
adresaty, ze za celé tfi tisice dolart, coZ je cena malé parcely ve
mésté, mohou ziskat velky pozemek. Kromé toho jsem vylicil moz-
nosti zdejs$iho vyuziti volného casu, zotaveni a zdravého Zzivota.

V pribehu Sesti tydnil jsem vSechny pozemky prodal, ackoliv
jsem se tomuto projektu vénoval jen o veéerech a o vikendech.
Protoze jsem za deset pozemki dostal tficet tisic dolarl a vydaje
piedstavovaly asi deset tisic (ziskani pudy, vyméfovani, reklama
a veskeré poplatky), dosahl muj zisk témér dvaceti tisic dolart.

Uspél jsem, protoze jsem naslouchal mySlenkam inteligentnich
lidi. Kdybych byl nepfijal pozvani na obéd, nikdy by mij rozum
tento uspésny plan na vynosny obchod nevypracoval."
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Nechte se duSevné povzbudit

Existuje hodné moznosti dusevniho povzbuzeni, ale ja vam tu
nabidnu dvé, které lehce zabudujete do svého zivotniho schématu.
Prvni: Setkavejte se pravidelné s piislusniky alespon jednoho obo-
ru, ktefi vam mohou poskytovat podnéty pro vaSe vlastni povo-
lani. Vyhledavejte bliz§i kontakty s jinymi lidmi orientovanymi
na uspéch. Velmi Casto slycham: ,,Dnes v poledne, pii té ¢i oné
schiizce jsem dostal skvély napad." Nebo: ,,Béhem vcerejsiho se-
tkani m¢€ napadlo..." Myslete na to, ze rozum, ktery stravuje jen
sam sebe, je podvyziveny, slabne a ztraci schopnost produkovat
tvofivé a progresivni myslenky. Podnéty druhych jsou vynikajici
~duSevni potravou.

Druha: Setkavejte se pravidelné s ptislusniky alespon jednoho
oboru, ktery je vasemu vlastnimu povolani velmi vzdaleny. Spojeni
s lidmi jinych obori roz§ifuje vase mysleni a zostfuje vasjgolitecl
na souvislostrBudete seliTvit, jaFT)déle"bndeTHSB mysleni diky
pravidelnym setkanim s lidmi ,,cizich" povolani.

Napady museji byt rozvijeny...

Napady jsou plody naSeho mysleni. Ale aby mély cenu, je tieba
je také sklizet a uzivat jich.

Dub vyprodukuje kazdy rok zaludy, jejichz pocet by stacil pro
zalozeni lesika pozoruhodné velikosti. Ale z téchto semen se prav-
dépodobné uchyti jen jedno nebo dvé. Jsou tu jednak veverky,
které si délaji narok na nejvétsi ¢ast zaluda a pak je tu tvrda pida
pod stromem, kterd brani vzklicit tém zbylym.

Prave tak je to s napady. Jen velmi malo jejich nosnych. Kromé
toho se velmi lehce kazi. Vétsinu z nich vam zkazi negativné myslici
lidé. Napady vyzaduji zvlastni zachazeni od okamziku vzniku az
k jejich prevedeni do praktického zplisobu mysleni. Pouzivejte
proto nasledujici tfi metody k rozvijeni a zuzitkovani svych na-
padut.

* Nenechte své napady uniknout. Zapisujte si je. Kazdy den
VZnflcne spousta dnhrveh myslenek” které rychle zmizi, protoze je
nikdo nezaznamena. Pamét je $patny sluha, kdyz ma uchovavat
ZTzivii ndapady. ZapiSte si okamzité¢ kazdou myslenku, ktera vas
napadne. Lidé s plodnym a tvofivym duchem védi, ze dobry napad
se muze zrodit kdekoliv a kdykoliv. Nepfipust'te, aby vase napady
upadly v zapomnéni. Tim vlastné¢ ni¢ite plody svého mysleni.
Pevné je uchopte.

* Projdéte si pozdé€ji své zaznamenané napady a uchovavejte je
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na jednom misté. Studujte svlj archiv napadu pravidelné. Pfi
téchto prohlidkdch muzete n¢které myslenky z dobrych ddvodu
vytadit jako bezcenné. Ale dokud ma ten ktery napad vyhlidky
na uskutec¢néni - schovejte si ho.

* Podporujte slibny napad. Rozvijejte ho a pfemyslejte o ném.
Konfrontujte ho s jinymi podobnymi. Ctéte viechno dostupné,
co souvisi s vasi myS$lenkou. Zkoumejte svij napad ze vSech Ghla
pohledu. A kdyz dozraje, pouzijte ho pro sebe, pro svou praci,
pro svou budoucnost.

«. @ formulovany

Kdyz si architekt vymysli novou budovu, zhotovi jeji skicu. Kdyz
ma reklamni pracovnik napad na novou televizni reklamu, na-
kresli sérii obrazku, kterd naznaéi, jak by mél vypadat hotovy
program. Spisovatelé maji své napady v prvnich navrzich.

Formulujte sviij ndpad na listu papiru. Jsou pro to dva divody.
Prvni: Jestlize napad dostane nazornou podobu, mizete se na ngj
skute¢né podivat. Druhy: Poznate, co mu jesté chybi ajak by mél
byt vybrousen. Kazdy ndpad musi byt kromé toho nékomu ,,pro-
dan", naptiklad zakaznikim, kolegim, nadfizenym, pfatelim
nebo investorim - jinak nemé zadnou cenu - a v pisemné formé
se lépe uplatni.

Minulé léto mé navstivili dva pojistovaci agenti a oba chtéli
zménit mou Zzivotni pojistku - samoziejmé k mému prospéchu.
Oba slibili, ze znovu pfijdou s planem na provedeni nutnych zmén.

Prvni z nich mi sviij navrh prednesl vyhradné ustné¢. Mnoha
slovy vyjadtil, co je pro mé bezpodmineéné nutné. Ale brzy jsem
byl zmaten, protoze mluvil o danich, opcich, socidlnich jistotach
a vSech téch technickych podrobnostech pojistovaciho programu.
Upfimné feceno, nepiesvédcil me a ja jsem nakonec odmitl.

Druhy zastupce pojistovny pfistoupil k véci jinak. Pfinesl sva
doporuceni na papife, vSechny podrobnosti tu byly zaneseny ve
formé diagrami. Pochopil jsem jeho navrhy bez namahy a rychle,
protoze jsem je pifed sebou doslova vidél. Presvéd¢il mé a ja jsem
nechal zmény provést.

Rozhodnéte se. ze své napady prevedete do prodejné fprmy
Napsana fiebo jinak obrazové ztvarnéna myslenka ma nepomérné
vetsi silu presvédCivosti nez jen Ustné prednesena.

"Sifoubor cest k tvoiivému myslenL - *

il(Névte, zeje véc proveditelna. Kdyz uvéfite, Ze néco dokazete,
~ukéaze vam rozum cesty k realizaci. Vira v feSeni k nému urovna

89



AMestu. Odstraiite ze svych myslenek i fe¢i vyrazy ,,nemozné",

'

2.

, to nejde", ,,neproveditelné", ,,nestoji za pokus".

I Nepiipustte, aby vas rozum ochromilo tradi¢ni mysleni. Bud'te
otevieni novym myslenkam. Experimentujte. Pokousejte sejit
novymi cestami. Budte progresivni ve vSem, co d¢late.

. I tejte se denné sami sebe: ,,Jak dosahnu néceho lepsiho?" Vy-

lepSovani vlastni osoby nema hranic. Kdyz si tuto otazku po-
lozite, napadnou vas rozumné odpovédi.

‘tejte se: ,,Jak dokazu vic?" Vykonnost je skute¢nd stavem vé-
ilomi. Otazka uvede vas rozum do pohybu a ten vam naznaci
iapadité moznosti.

kvite se v dotazovani a naslouchani. Tim ziskate surovinu,
ctera vam dopomuze ke spravnému rozhodovani. Je to sku-
te¢né tak: Velkoryse myslici lidé se zabyvaji hlavné nasloucha-
nim a malicherné myslici lidé hlavné mluvenim.

Rozsifujte svlij obzor. Nechte se inspirovat. Péstujte styk s lid-
mi, ktefi vas pfivadéji k novym ndpadiim a pomdahaji vam najit
cesty k jejich provedeni. Stykejte se s lidmi, kteti maji jiné pra-
covni a spoleCenské zajmy nez vy.
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KAPITOLA 6
JSTE TiM, CO SI O SOBE MYSLITE

VaSe mysleni urcuje vase chovani

Lidské chovéani nds casto stavi pfed hadanky. Zamysleli jste se
nekdy nad tim, pro¢ se prodavaci a prodavackyjednoho zakaznika
zdvoftile dotazuji na jeho ptfani a jiného prakticky ignoruji? Proc
muz jedné Zen& otevie a pridrzi dvefe a jiné ne? Nebo pro¢ pod-
fizeny ochotné splni ptikazy jednoho nadfizeného, ale jen s pie-
mahanim vykona to, co pozaduje druhy? Nebo pro¢ jednomu
¢loveku pozorné naslouchdme a jinému ne?

Rozhlédnéte se kolem sebe. Zjistite, ze s ur¢itymi lidmi je za-
chazeno jako s kumpany, jini jsou automaticky titulovani ,mi-
lostiva pani" nebo ,,vazeny pane" a zdvofile obsluhovani. Pozo-
rujte lidi ve svém okoli a uvidite, ze né&ktefi vzbuzuji respekt
a obdiv, jini vibec ne.

Podivejte se dukladnéji a poznate, ze lidé, kteti vzbuzuji respekt,

Jaké je vysvétleni? Lze ho vyjadrit jednim slovem: Mysleni. Di-
vodem je mys$leni. Ostatni lidé v nas vidi to, co v sobé vidime
sami. Jednéd se s nami tak, jak si podle naseho vlastniho minéni
zasluhujeme.

Nase mysleni je skuteéné diivodem. Kdyz se ¢lovék bez ohledu
na kvalifikaci pokladd za ménécenného, pak je ménécenny, pro-
toze mysleni uréuje chovani. Clovék, ktery se citi ménécenny, jedna
podle toho a zadné natéry, maskovani ani pfetvaika nemohou
nadlouho zakrytjeho ptesvédceni. Kdo se povazuje za bezvyznam-
ného, je bezvyznamny.

Naproti tomu clovek, ktery se citi schopen provést jisty ukol,
skute¢né schopny je.

Chceme-li byt vyznamni, musime takovi byt nejdiiv ve svych
myslenkach. Musime si skutecné myslet a verit, ze jsme vyznamni,
pak si to budou myslet a véfit tomu i ostatni.

Takovy je logicky postup: Vase mysleni urcuje vase chovani.
Vase chovani zase urcuje, jak na vas reaguji druzi.

Jednotlivé stupinky vaseho programu cesty k tispéchu se v pod-
staté daji zvladnout velmi prosté. A je také jednoduché ziskat
uctu. Aby se vam to podatilo, musite si nejdiiv myslet a véfit, ze
si Uctu zaslouzite. A ¢im vic Gcty mate sami k sobé, tim vic vam
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jibudou prokazovat ostatni. Vyzkousejte si tento princip. Pocit'ujete
néjakou uctu k pijanovi? Ur¢ité ne. Pro¢ ne? Protoze si nevazi sam
sebe. Z nedostatku sebetcty ptipousti svou télesnou i dusevni zkazu.

Sebeucta se projevuje ve vSem, co délame. Vénujme se tedy je-
nom tém vécem, které ndm pomahaji posilovat sebetctu a nasledné
nam mohou ziskat vice ticty druhych.

Vyrazny zevnéjSek vam pomdahd ve vyrazném mySleni

Nezapomeriite, ze vas vzhled ,,hovofi". Starejte se o to, aby o vas
referoval jen pozitivné. Nikdy nevychazejte z domu, pokud nejste
presvédceni, ze vas zjev odpovida tomu, ¢im byste chtéli byt.

Jeden z nejvystiznéjsich reklamnich slogant, které kdy byly vy-
tistény, znél: ,,Oblékejte se spravné. Nemuzete si dovolit to nedé-
lat!!! Tento slogan by si zaslouzil vyvéSeni ve vSech kancelafich,
vefejnych prostorach, oblékarnach a Skolach. Stoji to tak malo,
vypadat solidné. Zjednoduste si reklamni heslo takto: ,,Spravné
obleceni se vzdy vyplati." Dodejte vyznam svému zevnéjsku a to
vam pomuze k vyznamnému mysleni.

Pouzivejte odév jako nastroj k pozvednuti nalady a k budovani
sebedtvéry. Jeden stary profesor psychologie nam studentim
kdysi ptfi pfipravach na zavérecné zkousky radil: ,,Obléknéte se
na tuto dulezitou zkousku obzvlast peclivé. Kupte si novou kra-
vatu. Nechte si pfezehlit oblek. Vylestéte si dokonale boty. Dodejte
si §vihackého vzhledu, protoze vam to pomuze i svizné myslet."

Tento profesor nepochybné psychologii rozumél! Nepodléhejte
klamu: Vas zevné¢jsek skute¢né ovliviiuje vas dusevni vnitini zivot.
Vas vnéjsi vzhled ma vliv na to, jak myslite a citite.

David - osamély skaut

Podle mych informaci prodélaji vSechny déti urcité stadium, které
bychom mohli nazvat , kloboukové". To znamend, ze pouzivaji
klobouky k tomu, aby se identifikovaly s osobou, kterd jim im-
ponuje.

Az do smrti si zapamatuji kloboukovou epizodu, kterou jsem
zazil s vlastnim synem Davidem. Jednoho dne se chtél bezpod-
mine¢n¢ stat osamélym skautem, ale nemél skautsky klobouk.

Pokousel jsem se mu namluvit, Ze by pfece mohl pouzit jiny
klobouk. On ale okamzité namitl: ,,Ale tati, bez skautského klo-
bouku pfece nemohu premyslet jako osamély skaut."

Nakonec jsem se vzdal a koupil jsem mu vytouzeny klobouk.
Neni snad tieba zdUraznovat, ze od chvile, kdy si klobouk nasadil,
skute¢né byl osamélym skautem.
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Na tuto pifihodu vzpominam casto, protoze prozrazuje tolik
0 pasobeni vnéjsiho vzhledu na mysleni. Kdo byl na vojné, ten
dobfe vi, ze kdyz ma ¢lovék na sobé uniformu, pak mysli a citi
jako vojak. A Zena jde obzvlast rada na vecirek, kdyz je k této
ptilezitosti vhodné oblecena.

Pravé tak se manazer citi vic manazerem, kdyZ ma na sobé
odpovidajici oblek. Jeden obchodni zéastupce to vyjadfil takto:
»,Nemohu mit pocit ispésného ¢loveka - a to bych mél mit, abych
mohl uzavirat velké smlouvy -, pokud si nejsem jisty, ze tak vy-
padam."

Vas zevnéjsek ., hovoii" - k vam i k ostatnim

Vas zevnéjsek ,,hovoii" k vam, ale nejen k vdm samotnym, nybrz

1 k ostatnim. Spoluurcuje to, co si o vas vaSe okoli mysli. Teorie
sice fika, ze je tfeba hledét do duSe a rozumu clovéka a ne na
jeho Saty, ale v praxi vas lidé hodnoti podle zevnéjsku. Vas zjev J
je prvnim podkladem k hodnoceni a praveé prvni dojmy pietrvavaji 1
az nepfiméfené dlouho.

V jistém supermarketu jsem pted lety vidél na jednom pultu
hrozny, u kterych byla cena patnact centl za libru. U vedlejsiho
pultu byla nabidka na pohled stejnych hroznu, které byly ulozeny
v kosiccich zumélé hmoty a cena byla: dvé libry za pétatiicet cent.

Ptal jsem se prodavace, jaky je rozdil mezi hrozny a proc jsou
dvé libry téch druhych o pét centli drazsi.

»Rozdil je v baleni," odpovédél prodavac. ,,Mohu vam fict, ze
proddme pfiblizné dvakrat vic hroznt v kosiccich. Vypadaji 1épe."

A to je rozhodujici: Cim je lep&i obal, tim Iépe if pnjirn*n

Vsimnéte si nékdy toho, komu je v restauracich, v autobusech,

v obchodech a na pracovistich prokazovana nejvétsi ucta a zdvo-
filost. Lidé si ¢loveéka prohlédnou, rychle a ¢asto podvédomé ho
ohodnoti a pak s nim jednaji odpovidajicim zptisobem. U jednoho
reaguji hned napoprvé familiérnim chovanim a ujiného s respek-

tem a zdvorfilosti. AN
Ano. zevnéjsek hovori. Vnéjsi vzhled dobie obleceného ¢lovéka
vyj3oyida ™M . Xadystoji vyznamna

osobnost - chytra, uspésnd a spolehliva. K tomuto ¢lovéku je

siouZl si uctu." _

"Zevnéjsek Spatné obleceného muze hovofi negativné: ,,Tady je
n¢kdo, kdo to nikam nedotahne. Je nedbaly, neschopny, bezvy-
znamny. Primérny ¢loveék, nic vic. Nezaslouzi si zadnou zvlastni
pozornost. Je zvykly na Spatné zachazeni."
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VyuZijte financné toho, Ze zaplatite dvojnasobek

Kdyz pti svych kurzech poukazu na to, ze je tfeba dbat na ze-
vnéjsek, prijde témeér vzdy stejnd namitka: ,,Véfim vam, ze je
vzhled dulezity, ale ja si nemohu dovolit Saty, ve kterych bych se
skute¢né citil dobfe a které by ovlivnily i pohled na mé."

Tato otazka zaméstnava mnoho lidi a ja jsem si nad ni také
dlouho lamal hlavu. Odpovéd’ je jednoducha: Kupujte si jen po-
loviéni mnozstvi $atl, ale zaplatte za né dvojnasobek”

Zapamatujte si lulo radu a jednejle podle ni. Dejte na ni pii
ndkupu kloboukt, oblekd, Satt, bot, puncoch, ponozek, kabatl
- v8eho, co nosite. Co se tyka vzhledu, je kvalita mnohem dule-
zitéj$i nez kvantita. Pokud se budete drzet této zasady, brzy zjistite,
ze vaSe sebeucta roste a rapidné stoupa i Gcta druhych k vam.
Kromé toho poznate, zZe je i financné vyhodné kupovat jen polo-
vinu odévi a platit za né dvojnasobek.

* Vase Saty vydrzi dvakrat déle, protoze jejich kvalita je vic nez
dvojnasobné vyssi a zpravidla je zjevnd po celou dobu jejich no-
Seni.

* Co koupite, bude déle v modé. U lepsiho obleceni je to tak vzdy.
* Dostanete lepsi rady. Kdyz kupujete néco drahého, jsou na
tom prodavaci vétSinou vice zainteresovani a pomohou vam najit
to pravé.

Myslete na to: Vas zevnéjsek hovoii k vam samotnym a k va-
Semu okoli. Pecujte o to, aby fikal: ,,Tady je ¢lovék plny sebeticty,
vyznamna osobnost."

A Jste vic¢i druhym - ale pfedev§im vici sobé - povinovani vy-
padat co mozné nejlépe.

A Jste tim, co si 0 sobé myslite. Kdyz vas vas zevnéjsek opraviuje
k myslence, ze jste ménécenni, pak opravdu jste. Kdyz vas vas
zevnéjsek nabada k malichernému mysleni, pak jste malicherni.
Deopiejte nahi—+rt nAfinpef -whlefl a budete dobiejnvslgt

i jednat”

» Vytvoiim nejvelkolepéjsi stavbu svétal”
Existuje dobra anekdota o postoji tii zednikt k praci. Kratce ji
pfipomenu.

Tti zednikt se kdosi zeptal: ,,Co to d¢late?" Prvni fekl: ,,Sta-
vim." Druhy odpovédél: ,,Vydélavam tii a ptl dolaru za hodinu."
Tteti vysvétlil: ,,Ja? No, ja tvoifim nejvelkolepéjsi stavbu svéta."

Z anekdoty nevysvita, jak se témto zednikim dafilo v nasledu-
jicich letech, ale co si myslite vy/ Prvni dva zGstali se v§i pravde-
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podobnosti tim, ¢im byli, totiz zedniky. Obéma chybéla fantazie
a ucta k vlastni praci. Nic u nich nenapovidalo, Ze by mohli do-
sahnout vétsitho tspéchu.

Ale zednik, ktery sam sebe vidél jako stavitele nejvelkolepéjsi
stavby svéta, ur€ité nezustal zednikem. Na to muzete vsadit vSech-
no, co mate! Snad se stal polirem, stavebnim podnikatelem nebo
architektem. V kazdém ptipadé to dotahl daleko. Pro¢? Protoze
tomu odpovidalo jeho mysleni. Tteti zednik byl naladén na mys-
lenkové kanaly, které mu pfipravily cestu k seberealizaci.

Postoj k praci

Postoj ¢loveka k praci prozrazuje mnoho o ném ajeho schopnosti
rozvijet se tak, aby mohl pfevzit vétsi zodpovédnost.

Jeden muj pfitel, ktery vede zprostfedkovatelskou agenturu, mi
nedavno vykladal: ,,U kazdého uchazece, ktery by prichazel
v uvahu pro naseho zakaznika, pozorujeme, jaky postoj mé ke
své soucasné praci. Pfiznivym Hnj**m na néi, pf ohi HjZP']"
klada své momentalni misto za dulezité”jjcdvz se mu tam tieBaT
néconelibi. ~ —_—~—

~PTocfTo je prosté: Pokud uchaze¢ vidi své soucasné misto jako
vyznamné, je to Sance, ze bude pysSny i na své dalsi ukoly. Existuje”
neuveétitelné tésna souvislost mezi tctou Cloveka k praci a jeW
pracovnim vyKonem." ~

Pravé tak jako z vaseho zevnéjsku, mohou nadfizeni, kolegové
a podiizeni velmi mnoho vycist z vaseho poméru k praci.

Jak vas vidi okoli

Pted n¢kolika mésici jsem se seSel se zndmym, ktery je persondlnim
$éfem jedné velké firmy na vyrobu pfistroji. Hovofili jsme o jeho
systému ,,vedeni osobnich knih" a o poznatcich, které z né&j vy-
vozuje.

»V nevyrobni sféfe méame osm set zaméstnancd," zacal.
,»V ramci naseho systému hovoifime j4 a mj asistent jednou za
pul roku s kazdym z nich. Nasim Gmyslem je dozvédét se, jak
muzeme lidem pomoct. To pokladame za dilezité, protoze kazdy,
kdo pro nas pracuje, je dulezity. Jinak by nebyl na nasi vyplatni
listing.

Branime se pokladat lidem pfimé otazky a povzbuzujeme je,
aby hovofili o ¢em chtéji. Jde ndm o to, dozvédét se jejich upfimné
dojmy. Po kazdém rozhovoru vyplnime nase formulare o postojich
doty¢ného ke zvlastnim aspektim jeho mista.

Ted vam prozradim zdkladni poznatek: NaSe zaméstnance je
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mozné na zaklad¢ jejich postoje k praci rozdélit na dvé kategorie.

Prislusnici prvni skupiny mluvi pfevazné o firemni politice se
zietelem na dovolenou v nemoci, zvlastni volna, penzijni plany
a dalsi socialni zabezpeceni. Ptaji se, co délame pro zlepSeni pro-
gramu pojisténi a jestli budou pfisti bfezen opét vyzvani k praci
prescas. Hovofi také hodné o nepfijemnych strankach své prace,
napiiklad o vlastnostech, které se jim nelibi u kolegi. Clenové
této skupiny - a to je témef osmdesat procent vSech zaméstnanct
- vnimaji své postaveni jako jisty druh nutného zla.

Ptislusnici druhé skupiny vidi své misto jinyma oCima. Jde jim
o budoucnost, chtéji konkrétni poukazy na to, jak co nejrychleji
dosahnout pokroku. Necekaji, ze jim dame néco jiného nez Sanci.
Zaméstnanci této skupiny premysleji ve vétsim ramci. Casto pfi-
chazeji se zlepSovacimi navrhy. A povazuji nase rozhovory za kon-
struktivni. Lidé z prvni skupiny maji naopak pocit, ze nas systém
vedeni osobnich knih neni nic jiného nez vymyvani mozku. Proto
jsou vétsinou také radi, kdyz rozhovory skonéi.

Mam tak moznost zkoumat, jaky vyznam pro Uspéch v zamést-
nani ma pomer k praci. Doporuéeni k povyseni, ke zvyseni platu
nebo ke zvlasStnim vyhodam jsou bezprostiednimi nadfizenymi
doty¢nych pracovnikl vzdycky nejdiiv smérovana ke mné. Témet
vyhradné se tato doporuceni tykaji osob z druhé skupiny. A pro-

Nejveétsi vyzvou v mé praci je pokus dostat lidi z prvni do druhé
skupiny. To vubec neni jednoduché, protoze ¢lovéku nemuiZete
pomoct, dokud nepovazuje své postaveni za dulezité a nesmysli
o ném pozitivné."

Tady je konkrétni dikaz pro tvrzeni, ze jste tim, co si o sob¢
myslite a k ¢emu vas vede sila vaseho mysleni. Kdyz si budete
myslet, ze jste slabi, ze vam chybéji nepostradatelné schopnosti,
ze pattite k outsidertim, ze nejste prvotfidni -jste odsouzeni k pri-
meérnosti.

Radéji si myslete: Jsem diilezity. Mam vse, co je treba. Umim
pracovat prvotiidné. Moje prace je dilezita. Kdyz budete myslet
timto zpisobem, vas§ Uspéch je zaruceny.

KIi¢ k dosazeni toho, co si pfejete, je ve vaSem pozitivnim postoji
k vlastni osob¢. Jedinym skujecnym”al“dem, ktod
liHeTaby-"T"" jsou vase Ciny. A vaSe Ciny jsou

D ~r r v r r . ro* 4 .
"¥izené myslenim. Jsou-Jakové, jatéjsou ve vasi mysli.

Jak byste se rozhodli?

Pfeneste se na n¢kolik okamzikt do pozice vedouciho pracovnika
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a rozhodnéte se, kterého ze zaméstnancti byste navrhli na povyseni
nebo na platovy postup:
* Sekretatku, ktera vyuziva kazdé nepfitomnosti §éfa ke cteni
casopisl nebo sekretarku, kterd v tomto piipadé vyfizuje drobné
zalezitosti a tim svému nadfizenému ulehcuje préci?
» Zaméstnance, ktery fika: ,,Kdykoliv mohu mit jiné misto. Jestli
se vam nelibi, jak vyfizuju svou praci, tak prosté odejdu," nebo
jiného, ktery konstruktivné pfijima kritiku a poctivé se snazi zlep-
sit kvalitu své prace?
* Obchodniho zastupce, ktery zdkaznikovi fika: ,,Ale ja délam
jen to, co mi bylo nafizeno. Dostal jsem pokyn, abych vas navstivil
a zeptal se, jestli néco nepotiebujete," nebo zastupce, ktery dava
zékaznikovi najevo, ze se dostavil vyhradné proto, aby mu po-
mohl?

Neni z toho jasné patrné, pro¢ tolik lidi za cely svij zivot ne-
postoupi kuptfedu? Bréni jim v tom jen jejich mysleni.

I posli¢ci mohou byt uZiteCni

Jeden reklamni manazer mi li¢il, jaky neformalni trénink provadi
jeho firma k ,,zapracovani" novych, nezkuSenych lidi.

,»V ramci nasi firemni politiky povazujeme za nejlepsi pocatecni
Skoleni napfiklad to, ze zaméstname mladého muze - vétSinou
absolventa univerzity - nejdiiv jako poslicka. Samozfejmé si ne-
myslime, Zze k prenaseni posSty z jedné kancelate do druhé clovek
potfebuje Ctyfi roky studia. Nasim zamérem je sezndmit tak no-
vého spolupracovnika co mozné nejrychleji s nejriznéjsimi pra-
covnimi postupy a vnitfni strukturou nasi reklamni agentury. Po
relativné kratké dob¢ adaptace jsou mu pridéleny normalni ukoly.

Nekdy se stavd, ze mladému muzi pfipadd roznaSeni posty ne-
dilezité a ponizujici, ackoliv mu divody jasné vylozime. Kdyz
k tomu dojde, pak vime, ze jsme zvolili nepravého ¢loveéka. Pokud
neni schopen vidét, ze jeho role poslicka je nutnym a praktickym
krokem k dalezitym ukolim, nema v agenturnim obchodé¢ zadnou
budoucnost."”

Tady se jasn¢ ukazuje, ze vykon, kterého clovék dosahuje ve
svém soucasném postaveni, je rozhodujici pro postup do pozic,
na néz je kladena vétsi odpovédnost.

Z tohoto postiehu miizeme vyvodit dalii dilezity poznatek: Clo-
vek, ktery je pfesvédcen o dillezitosti své prace, rozviji nepochybné
napady, které postupné jeho praci vylepsuji. A lepsi prace znamena
nepochybné castéjsi povySovani, vétsi plat, veétsi Gictu a predevsim
veétsi spokojenost.
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Touha napodobovat

Vsichni jsme si uz vSimli, ze déti rady prejimaji chovani, zvyky,
strachy a zaliby svych rodict. At sejedna o oblibena jidla, jednéani
v urcitych situacich, cirkevni a politické nazory, je dité zrcadlovym
obrazem svych rodi¢l, vychovateld nebo svych vzort, protoze se
uc¢i napodobovanim.

A to samé délaji i dospéli! Lidé po cely zivot imituji své blizni.
Napodobuji své nadfizené, rizné osobnosti a jejich mysleni i ¢iny
jsou témito osobami ovliviiovany.

To si mizete snadno ovéfit. Sledujte jednoho ze svych pratel
a osobu, pro kterou pracuje; pak si zaznamenejte podobnosti v je-
jich mysleni a jednani.

Nekteré z véci, které vas pritel u svého $éfa napodobuje, budou
mozna: zpusob vyjadfovani, vybér slov, zplusob koufeni cigaret,
oblékani, mimika a gestikulace. Existuje samoziejmé mnozstvi
dalsich ptikladu.

Jinou moznosti k takovému pozorovani je srovnani chovani
zaméstnancu a jejich $éfa. Jestlize je $éf nervozni, napjaty nebo
znepokojeny, vykazuji toho dne jeho spolupracovnici podobné
chovani. Kdyz je $¢f naopak dobfe naladény, plati to i pro jeho
podiizené.

Probud’te nadsSeni

Uspé&sni lidé maji jistou spoleénou vlastnost: nadieni. Uz jste si
vsimli, ze angazovany prodejni personal obchodniho domu ve vas
jako v zakaznicich mize vzbudit nadSeni pro jisté zbozi? Nebo
uz jste postfehli, jak pozorné a nadSené posluchate ma fecnik
plny entuziazmu? Pokud jste naplnéni nadSenim, budou takovi
i lidé ve vaSem okoli.

Jak vznika nadSeni? Zakladni krok je prosty: Myslete na véci
s nadSenim. Vyvolejte v sobé optimisticky progresivni pocit: ,,Tato
véc je baje€na, stoprocentné za ni stojim."

Jste tim, co si myslite. Myslete nadSen¢ a budete nadSeni poci-
tovat. Bud’te plni entuziazmu pii pohledu na ¢innosti, které jsou
pfed vami a zachovate si kvalitativné vysoky vykon. Spolupra-
covnici se vaSim nadSenim nakazi a budou pracovat prvottidné.

Kdyz ale jednate negativné, kdyz svou firmu ,$idite" o cas,
material a dalsi drobnosti, co pak mizete ocekavat od svych spolu-
pracovnika?

Jesté z dalsiho divodu byste méli vzhledem k vaSemu postaveni
myslet spravné a piikladné: Vasi nadfizeni vas hodnoti podle kva-
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lity a kvantity pracovniho pfispévku, ktery dostanou od vas a va-
Sich spolupracovnikl. Proto byste se méli snazit vystupovat pii-
kladné hlavné pozitivnim postojem ke své praci.

* Demonstrujte vzdy pozitivni pfistup ke svym ukoltim, aby se
vas$i podfizeni mohli podle vas orientovat.

* Ptejte se cestou na své pracovisté: ,Jsem v kazdém smeéru tak
cenny, aby mé ostatni mohli napodobovat? Jsou vSechny mé zvyky
takové, ze bych je rad vidél u svych podfizenych?"

Dodejte si pocit, Ze jste nejlepsi

Pted nékolika mésici mi jeden prodejce automobili licil uspésnou
techniku, kterou si sam vymyslel. Zni velmi rozumné, posudte
sami.

,K mym povinnostem patfi volat pfipadnym zajemcim o koupi
a sjednavat s nimi piedvadéci terminy," zac¢al mlady muz. ,,Tele-
fonaty mi denné zaberou asi dvé hodiny. Kdyz jsem pied tfemi
lety zacal prodavat auta, byly tyto telefonické hovory mym nej-
vétsim problémem. Byl jsem ostychavy a plny zabran a na mém
hlase v telefonu to muselo byt znat. Pro lidi, kterym jsem volal,
bylo jednoduché fict mi, ze nemaji zajem.

Tenkrat s nami kazdé pondéli rano délal vedouci prodeje po-
rady. Po nich jsem byl vzdycky spravné naladén a mél jsem dobry
pocit. V pondéli se mi dafilo sjednat vic predvadéni nez v ostatni
dny. Problém byl pravé v tom, ze z pondé€lniho nadseni zbylo jen
malo na utery a zbytek tydne.

Pak jsem ptisel na napad: Kdyz mé vedouci prodeje dokaze tak
povzbudit a dodat mi odvahy, pro¢ bych to nedokazal sdm? Pro¢
bych neumél domluvit sam sob¢ pied tim, nez se dam do telefono-
vani? Hned jsem sviij napad vyzkousel. Seljsem do nadeho vystav-
niho prostoru a naSel jsem si prazdny viz. Pak jsem par minut
mluvil sam se sebou. Rikal jsem si: ,Jsem dobry prodejce aut
a budu nejlepsi. Prodavam dobra auta a uzaviram dobré obchody.
Lidé, kterym volam, potiebuji auta, kterd jim checi nabidnout.'

Toto ,samonabijeni' se od prvniho okamziku vyplacelo. Citil
jsem se tak dobfe, ze mé piesel strach z telefonatt a dokonce se
mi do nich chtélo. Ted uz si nesedam do aut, abych si domlouval,
ale stale této techniky pouzivam. Nez vyto¢im ¢islo, uvédomim
si, ze jsem Spickovy prodava¢ a mam nejlepsi vysledky. A také
jich dociluji."

To je dobry ndpad, ze? Abyste se dostali na Spicku, musite mit
pocit, ze tamjste. Domluvte si, dodejte si odvahy a uvidite, o kolik
se budete citit siln¢jsi a vetsi!
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Dodejte si odvahy

Béhem jednoho z mych poslednich Skolicich programt musel
kazdy z ucastnikdl deset minut referovat na téma ,,Byt vedouci
silou". Jeden z nich podal doslova zalostny vykon. Zieteln¢ se
mu ttasla kolena i ruce a nevédél, co chtél fict. P&t nebo Sest minut
se pokousel nesouvisle mluvit a pak se dokonale porazeny posadil.

Na konci denniho programu jsem s nim pohovotil a vyzval
jsem ho, aby pfisti den pfiSel ¢tvrt hodiny pfed zacatkem.

KdyZ rdno dorazil, sedli jsme si, abychom probrali jeho referat.
Prosil jsem ho, aby si co nejpiesnéji vzpomnél, na co myslel v péti
minutach bezprostfedné pied svym vystupem.

»Hm, myslim, Ze jsem myslel jen na svij strach. Védél jsem, ze
se znemoznim. V&déljsem, Ze to bude prisvih. Rikaljsemsi: kdo-
pak jsem, Ze si troufam mluvit o své vedouci sile?" Pokousel jsem
se soustiedit na to, co budu fikat, ale nebyl jsem schopny myslet
na nic jiné¢ho nez na blizici se debakl."

»A piesné tady lezi feSeni vaseho problému," fekl jsem. ,,Nez
jste sel hovotit, ustédril jste si poradny dusevni vyprask. Presveédcil
jste se, ze ztroskotate. Je tedy divné, ze jste neobstal? Misto abyste
si dodal odvahy, propadl jste strachu."

Pak jsem pokracoval: ,,Dne$ni kurz zacina za ¢tyfi minuty. Chei
abyste udélal toto. Promluvte sam k sob¢ a dodejte si odvahy.
Jdéte do prazdné tfidy naproti a tam si nahlas feknéte: ,Pronesu
skvélou pfednasku. Vim néco, co ti ostatni museji slySet a ja jim
to chei fict.' Opakujte si tyto véty naléhavé a s piesvéd¢enim. Pak
prijd’te do prednaskového salu a predneste svij referat jesté jed-
nou."

Ptal bych si, abyste ten rozdil slyseli! Kratky povzbuzujici hovor
se sebou samym pomohl mladému muzi tolik, ze pfednesl doko-
naly referat.

Nepéstujte tedy zadné sebeponizujici mys$lenky, protoze jste tim,
¢emu o sobé¢ vérite. Pokladejte se za lepsi a budete lepsi.

"

VaSe osobni reklamni heslo "

AToirT1?taley” nezadrzitelné stoupa na zebficku
uspésnosti. Tom se tfikrat denn¢ chvali ve své ,,Sedesativtetinové
reklamé na Toma Staleyho", jak tomu sam fika. Napsal si reklam-
ni slogan sam na sebe a nosi ho v naprsni kapse. Zni takhle:

Tome Staleyi, seznam se s Tomem Staleyem, vyznamnym - sku-
tecne vyznamnym Clovékem. Tome, jsi velkoryse myslici ¢lovek.
Mysli tedy velkoryse za vsech okolnosti. Mas spoustu schopnosti,
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které ti umoznuji odvadét prvottidni praci, takji odvddej. Tome,

ty veri§ ve §tésti, pokrok a zdar. Hovoft tedy jen o Stésti, hovot

o pokroku a zdaru.

Mas spoustu elanu, Tome, velmi mnoho elanu. Nech tento elan

pracovat pro sebe. Nic t¢ nemuze zadrzet.

Tome, Ucastnis se déni s nadSenim. Ukazuj své nadSeni.

Vypadas dobie, Tome, a také se dobfe citi§. Zustan takovy,

jaky jsi. Tome Staleyi, vcera jsi byl bajecny a dnes budes jesté

lepsi. Dej se do dila, Tome, kuptedu!
Tom véfi, ze mu jeho vlastni reklama pomohla stat se uspéSnym
a dynamickym ¢lovékem. Rika: , NeZjsem se zacal sam pied sebou
chvalit, povazoval jsem se za pravé tak ménécenného, jako vétSina
ostatnich. Ted’ vim, ze mam vSe, co je tieba k vitézstvi a vitézim.
Budu vzdycky vitézit."

Sepiste si také takovou vlastni reklamu. Urcete si své pozitivni
vlastnosti, v§echny, kterymi vynikate nad ostatnimi. Ptejte se sami
sebe: ,,Jakéjsou mé hlavni pfednosti?" A nebud’te v sebehodnoceni
skromni.

Poznamenejte si tyto body na list papiru. Zapiste si sviij osobni
Staleye a vSimnéte si, jak Tom hovofi s Tomem. Mluvte sami se
sebou. Bud'te velmi pfimi. Kdyz vyslovujete svou reklamu, nemys-
lete na nikoho jiného nez na sebe.

Pretikejte si svou reklamu denné alespon jednou nahlas. Vy-
hledejte si k tomu misto, kde budete sami. Velmi pomaha, kdyz
pii feci stojite pred zrcadlem. Opakujte svou reklamu nékolikrat
s plnou naléhavosti a rozhodnosti. Zapojte do feéi celé télo. Nechte
proudit krev v zilach rychleji a nestyd’te se byt vasnivi.

Prectéte si své reklamni heslo jesté nékolikrat denné potichu.
Ctéte ho, kdyz stojite pred véci, ktera vyzaduje vasi odvahu. Ctéte
ho vzdy, kdyz jste porazeni nebo zklamani. Uchovavejte svou
osobni reklamu tak, abyste ji mé¢li vzdy po ruce - a pouzivejte ji!

Hodné lidi - pravdépodobné vétsina - se bude této technice
vysmivat, protoze nejsou ochotni uvéfit tomu, ze uspéch ma svij
puvod v fizeném mysleni. Neohlizejte se na tsudek téchto lidi!

NejdiileZitéjsi body ve zkratce

1. Dodejte si vyznamného vzhledu. To vam pomlze k vyznam-
nému mysleni. Vas zevnéjsek k vam hovofi. PeCujte o to, aby
posiloval vasi sebedtvéru. Vas vzhled hovofi také k ostatnim.
Zajistéte, aby fikal: ,,Tady stoji vyznamny c¢lovek, je chytry,
uspésny a spolehlivy."
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2. Povazujte svou praci za dulezitou. Pokud toho docilite, bude
va$ rozum vysilat signaly k jejimu zlepSeni. Kdyz budete svou
¢innost povazovat za dulezitou, budou to vasi podfizeni na-
podobovat.

3. Domlouvejte si nékolikrat denné. Zformulujte si ,,0sobni re-
klamu". Pfipominejte si pfi kazdé prilezitosti, ze jste bajecni
lidé.
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KAPITOLA 7

ZVOLTE SI SPRAVNE OKOLI A CESTUJTE

v

ZIVOTEM V PRVNI TRIDE

Clovék je produktem svého Zivotniho prostiedi

Cinnost vaseho rozumu je fizena vasim védomim. Kdyz tedy ro-
zum jakymkoliv zplisobem pracuje pro vas, bere si svou ,,potravu"
vyhradné z vaseho védomi. A podle toho, jak je vase védomi utva-
feno, produkuje rozum myslenky bud pozitivnhiho nebo negativ-
niho druhu, které jsou spi§ konstruktivni nebo zase destruktivni.
Ale pro¢ je nase védomi pravé takové, jaké je?

Nase védomi je - zjednoduSen¢ feceno - utvafeno nasim okolim.
A toto okoli se sklada z mnoha faktoru, které védomeé nebo ne-
védomé vnimame, piijimdme, potlacujeme nebo zpracovavame.

Tyto faktory mohou byt rizné: lidé, které obdivujeme; lidé¢,
které odmitame; zvifata a rostliny, které jsou naSemu srdci blizké;
zvitata a rostliny, které v nas vzbuzuji odpor; krajiny, které nam
rozjasfiuji naladu; krajiny, které nas deprimuji; hudba, ktera nas
vnitin¢ drasa; knihy, které v nas svymi vypovéd'mi vzbuzuji nové
myslenkové proudy; udalosti vefejného zivota, s nimiz souhlasime
nebo udalosti, které odsuzujeme.

Vsechno to a je$té mnohem vic utvaii nase védomi. A protoze
védomi tolik ovliviiuje nase rozumové mysleni, méli bychom po-
drobné analyzovat Zivotni prostfedi, které nas kazdy den ,,obklo-
puje" a vyzkoumat, jaky ma na nés vliv.

Vase budouci Zivotni prostiedi urcuje, ¢im budete

Delsi styk s negativné myslicimi lidmi i u nds vyvold negativni
mysleni, tésny kontakt s malicherné myslicimi i nds pfiméje k ma-
lichernym mySlenkdm. Na druhé strané znamosti s lidmi velkych
myslenek zvysSuji uroveil naSeho mysleni a tésné spojeni se ctiza-
dostivymi osobami vzbudi i na$i vlastni ctizaddost.

Experti se shodli na tom, ze osobnosti, kterymi jste dnes - vas
charakter, vaSe snahy, vas zivotni postoj -jsou vysledkem vaseho
dosavadniho zivotniho prostfedi. Logicky lze tedy vyvodit, ze vase
budouci zivotni prostfedi urci, jakym clovékem budete za pét, deset
nebo dvacet let.

Je znamé, ze se v prubéhu mésict a let ménite. Alejak se zméenite,
to zavisi na vaSem budoucim zivotnim prostfedi. Co tedy muzete
udélat, aby vam vase budouci okoli pfineslo spokojenost a blaho?
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Potlacena fantazie a negativni propaganda

Hlavni ptekazkou na cesté k velkému uspéchu je pocit, Ze pro nas
jsou velké vykony nedosazitelné. K tomuto pesimisticko-fatalis-
tickému postoji nas privadi mnozstvi negativnich sil, které zatla-
¢uji nase mysleni na Groven pruméru.

Abychom témto negativnim silam porozuméli, musime se vratit
do détstvi. Jako déti jsme si predsevzali velké cile. Jako velmi
mladi jsme méli velké plany, chtéli jsme dobyvat neznamé svéty,
byt velkymi osobnostmi, fidit dalezité Gfady, podnikat vzruSujici
a zajimavé véci, stat se uznavanymi a slavnymi - prosté byt,nej-
lepSimi a nejveétsimi. A v nasi blazené nevédomosti jsme méli cestu
k uskutecnéni téchto snti jasné pred ocima.

Ale co se stalo potom? Dlouho pted tim, nez jsme dosahli véku
potfebného k uskute¢néni nasich velkych cilt, jsme byli vystaveni
mnoha negativnim vlivim.

Ze vsech stran jsme slySeli, ze snit je hloupé, ze nase napady
jsou ,,neproveditelné, posetilé, naivni, hloupé", Ze k velkym cestam
je tfeba penéz, k tomu, aby ¢loveék nééeho dosahl, je nutné ,,Stésti
nebo vlivni ptatelé", byli jsme ,pfili§ mladi" nebo také ,pfilis
stafi".

Od détstvi jsme bombardovani negativni propagandou, ktera
tvrdi: ,,Nemuzes to nikam dotahnout, tak to ani nezkousej." Tento
napor ma za nasledek, ze mtzete své znamé rozdélit ptiblizné do
tfi skupin.

Skupina, kterd se uplné vzdala

Vétsina lidi je v nitru pfesvédéena, ze nemda nutné predpoklady
k tspéchu, ze opravdu velké vykony a skuteéné tspéchy jsou vy-
hrazeny druhym, ktefi maji $tésti nebo jsou zvyhodnéni v né¢jakém
jiném ohledu. Tyto lidi poznate snadno, protoze vam svou situaci
budou obsirné licit a tvrdit, ze jsou ,,opravdu Stastni".

Jeden inteligentni dvaatficetilety muz, ktery ve svém jistém, ale
prumérném postaveni nema moznost ziskat lepsi pozici, mi nedavno
celé hodiny objasiioval, pro¢ je ve svém mist¢ tak spokojeny. Racio-
nalni vysvétleni, které mi nabidl, bylo dobrym fe¢nickym vykonem.
Ale sam sebe obelhaval a dobfe to védel. Ve skutecnosti si pral, aby
mohl pracovat v situaci, kde by mél moznost rozvoje a ristu.

Tito lidé jsou opacnym extrémem téch, kteti stadle méni zamest-
nani a hledaji ,,ptilezitosti". Vmanévrovat se racionadlnimi vysveét-
lenimi na slepou kolej, mize byt stejné $patné, jako bezcilné se
potloukat a cekat na to, az jednou pfijde velka Sance.
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Skupina, kterd se vzdala Cdstecné

Podstatné mensi skupina lidi zacind svou dospélost s ¢astecnou
nad¢ji na uspéch. Tito lidé se vyzbrojuji, pracuji a planuji. Ale
priblizné po deseti letech za¢nou narazet na prekazky, konkurence
na $pickovych pozicich jim pfipadd hrozné velikd a oni dochazeji
k zavéru, ze vétsi uspéch nestoji za namahu.

Argumentuji: ,,Vydélavame vic nez prumér a zijeme lépe nez
prumér. Pro¢ bychom se méli stale vycerpavat?"

Lidé z této skupiny si ve skutecnosti vypéstovali mnoho strachi:
strach ze selhani, strach ze spolecenského netspéchu, strach z ne-
jistoty, strach ze ztraty toho, ¢eho dosahli. Nejsou spokojeni, pro-
mnoho chytrych, nadanych lidi, ktefi se rozhodli Zivotem jen pro-
1ézat, protoze maji strach vstat a bézet.

Skupina, ktera se nikdy nevzda

Lidé z této skupiny, kterych je dohromady jen jedno nebo dvé
procenta, se nenechavaji ovladat pesimismem, odmitaji se sklo-
nit pied stisnujicimi silami a jen se plazit zivotem. Misto toho
ziji a dychaji na vysluni. A protoze dosahuji nejvyssich cild,
jsou také nejStastnéjsi. PrisluSnici této skupiny patii k lidem
s nejvy$Simi vydélky, stavaji se hlavnimi prodejci, manazery,
vedoucimi pracovniky ve viech oborech. Zivot je pro né zaji-
mavy, povzbudivy a vynosny. Kazdy novy den a kazdé nové
setkani vyhlizeji s radosti - jako dobrodruzstvi, které je tieba
vychutnat.

Nic neni nemoiné

Bud’'me upfimni: VSichni bychom radi patfili do tfeti skupiny, k li-
dem, ktefi sklizeji kazdy rok nové uspéchy, ktefi mnoho dosahnou
a vykonaji.

Ale abychom se do této skupiny dostali - a zGstali v ni -, musime
se umét ubranit deprimujicim vlivam naseho Zivotniho prostiedi.
Jeden piiklad nam objasni, jak se nas lidé z prvni a druhé skupiny
nevédomky pokouseji zadrzet na nasi ceste.

Predpokladejme, ze ve v§i vaznosti feknete nékterym svym ,,pri-
mérnym" znamym: ,,Jednoho dne budu zastupcem generalniho
feditele nasi firmy."

Co se stane? Pratelé si pomysli, Ze Zertujete a budou se smat.
Az pochopi, ze to myslite vazné, pravdépodobné soucitné pozna-
menaji: ,,No, to se bude$ muset jest¢ hodné ucit."
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A za vasimi zady se mozna budou ptat, jestli mate v hlavé vsech-
no v poiadku.

Predpokladejme ted’, Ze to samé se stejnou vaznosti feknete ge-
neralnimu fediteli vasi firmy. Jak bude reagovat? Jedno je jisté:
Urcité se nebude smat. Prohlédne si vas pozorn¢ a bude premyslet:
»Mysli to ten chlapik vazne?"

Ale, opakuji, nebude se smat. Protoze velci lidé se nesméji vel-
kym myslenkam.

Nebo predpokladejme, ze prumérnym lidem svéfite sviij tmysl
ziskat jednou k bydleni luxusni bungalov. Urc¢ité sklidite pobavené
usmévy, protoze to ostatni budou povazovat za ,,nemozné". Kdyz
ale o svém pladnu promluvite s clovékem, ktery v takovém bun-
galovu bydli, nebude pfekvapeny. Vi, Ze je néco takového mozné,

Anrotoze uz toho sam dosahl.

Lideé, kteri vam reknou, Zeje néco nemozné, jsou skoro vzdy ne-
uspesni a patri svymi vykony k priumeéru nebo v nejlepsim pripade

~k  mirnému  nadprimeéru.

Obrnte se proti lidem, ktefi vas chtéji presvédcit, ze néceho ne-
muzete dosdhnout. Pokladejte takové negativni rady za vyzvy
a dokazte, ze to zvladnete.

»Negdtori"

Bud’te zvlast' obezietni v jednom bodé: Nenechte se odvratit od
svého planu negativné myslicimi lidmi - ,,negatory". Negatofi se
vyskytuji vSude a zda se, zZe jejich potéSenim je sabotovat pokroky
druhych.

Na vysoké skole jsem se par semestri pratelil s Willem. Byl to
dobry kamarad, patfil k tomu typu, ktery vam rad pujci, kdyz je
vaSe kapsa prazdnd a pomtze v mnoha malickostech. Ale Will
mél témet stoprocentné odmitavy, zahoikly postoj k zivotu, k bu-
doucnosti a moznostem, které nabizi. Byl to pravy negator.

V té dobé jsem s nadSenim cetl ¢lanky jedné novinaiky, ktera
ve svych sloupcich kladla duraz na nadéji, pozitivni postoje a vy-
uziti Sanci. Kdyz Will vidél, ze ¢tu néco od této autorky, nebo
kdyz jsem se zminil o jejim sloupku, hned vyrazil: ,,Pro vSechno
na své€té, Dave, ¢ti titulni stranu. Tam se néco dozvi§ a naucis
o zivoté. M¢l bys uz védeét, ze tahle redaktorka si jen vydélava
par rychlych dolart tim, ze slabochtim serviruje sladka slovicka."

Kdyz se nase diskuse svezla na téma, jak se v zivoté prosadit,
prednéasel Will vzdycky stejnou fec: ,,Dave, dnes existuji jen tfi
zpusoby, jak pfijit k penéztim. Za prvé, krast spofadanym, Cistym,
legalnim zplisobem; za druhé, ozenit se s bohatou Zenou; za tfeti,
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seznamit se se spravnymi lidmi, ktefi maji mnoho dilezitych pia-
tel."

Me¢l na obranu svych myslenek stale po ruce ptiklady. Protoze
Cetl titulni strany, mohl hned uvést pfipad jednoho z tisici od-
boraiskych §éft, ktery si ptivlastnil pozoruhodny obnos z odbo-
raiské pokladny a zmizel s nim. Byl informovan o vyjime¢ném
pripadu svatby milionafské dcery s ¢esaCem ovoce. A znal muze,
ktery znal muze, ktery znal jedno velké ,,zvife", diky némuz se
doty¢ény mohl ztcéastnit velkého obchodu a pfi tom zbohatl.

Will byl o nékolik let star§i nez ja, studoval strojafinu a mél
vynikajici vysledky. Vzhlizel jsem k nému jako ke starSimu bra-
trovi. Vedlo to tak daleko, Zze jsem se dostal do nebezpeci, Ze
hodim pies palubu své zasadni presvédCeni o nutnych piedpo-
kladech uspéchu a pfijmu jeho negativni filozofii.

Nastésti jsem se véas vzpamatoval. Jednou vecéer, po dlouhé
diskuzi s Willem, mi nahle svitlo, ze jsem naslouchal hlasu selhani.
Poznal jsem, ze Will chtél svou feéi spi$ presvédéit sim sebe, nez
aby mé obracel na svlij zpisob mysleni. Od té chvile jsem ho
pozoroval jako objekt studia. Misto abych akceptoval to, co fikal,
studoval jsem ho a pokousel jsem se zjistit, pro¢ mysli tak, jak
mysli a kam ho toto mysleni mize dovést.

Uz jedenact let jsem Willa nevidél, ale jeden nas spolecny pfitel
ho potkal pted par mésici. Will pracuje jako $patné placeny tech-
nicky kresli¢ ve Washingtonu. Ptal jsem se naSeho pritele, jestli
se Will zménil.

,»Ne, jen jeho mysleni je snad je$té negativnéjsi nez tehdy. Ma
to dost tézké. Ma Ctyfi déti a s jeho platem je to tvrdy Zzivot.
Dobrak Will m¢l dost schopnosti, aby vydélaval pétkrat vic, nez
ted’, jen kdyby byl véd¢l, jak spravné zapojit svtj rozum."

Negatofi existuji vSude. Neéktefi jsou dokonce nasimi prateli,
kteti to mysli dobfte, jako ten Will, ktery m¢ témef svedl na scesti.
Ale jini jsou zavistivi a zarlivi, sami nemaji uspéch a nepteji ho
ani jinym.

Davejte si pozor! Studujte negatory a nenechte si od nich znicit
své plany na uspéch.

Zméiite své Zivotni prostiedi, je-li to tieba

Jeden mlady muz mi nedavno vypravél, pro¢ odesel ze své dosa-
vadni spole¢nosti pii cestaich do prace a naSel si jinou skupinu.
»Jeden z muzi mluvil den co den celou cestujen o tom, vjakém
stra§ném podniku to pracujeme. VSechno, co vedeni firmy udélalo,
bylo $patné. Mluvil negativné o svém $éfovi a o vSech dalSich
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nadfizenych. Zbozi, které jsme prodavali, nestdlo za nic. Na kazdé
pouzivané metodé bylo néco chybného. V jeho ocich byla vlastné
na vSem né¢jaka chyba.

Kazdé rano jsem prichazel do kancelafe nervézni a podrazdény.
A kazdy vecer, kdy jsem tfi ¢étvrté hodiny poslouchal jeho kazani
o tom, co se pfes den nepovedlo, jsem pfiSel doml deprimovany
a sklesly. Diky Bohu jsem byl dost chytry a pfesel jsem k jiné
spole¢nosti. Tady panuje uplné jina atmosféra, protoZe jsem ve
skupiné lidi, ktefi pozoruji véci z obou stran."

Mlady muz prosté zménil své zivotni prostiedi, aby nebyl ne-
ustale vystaven negativnim mys$lenkam.

Ignorujte negativné smyslejici lidi

Neplet'te se: Budete posuzovani i podle svych stykii. Stejné zalozeni
lidé se skute¢né vyhledavaji. Ale vasi kolegové nejsou vSichni stej-
ni. Cast je naladéna negativng, ¢ast pozitivné. Nékteii vasi kole-
gové pracuji, protoze ,,musi", jini jsou ctizadostivi a pracuji, aby
postoupili kupfedu. Nékteti opovrhuji v§im, co $éf déla nebo tika,
jini jsou objektivnéjsi a védi, ze musi byt nejprve dobrymi spolu-
pracovniky, nez se mohou stat dobrymi nadfizenymi.

Skupina lidi, v niz se nachazite, ptisobi pfimo na vase mysleni.
Snazte se byt ve skupiné, ktera mysli spravné.

Ve vasem pracovnim svété jsou pasti, na které musite davat
pozor. Kazda skupina mé nékolik ¢lend, ktefi vam s védomim
vlastnich nedostatki komplikuji cestu a chtéji zabranit vasim po-
krokim. Mnozi ctizadostivi lidé jsou zesméSnovani a dokonce
ohrozovani, protoze se pokouseji pracovat vic a lépe. Nic si ne-
zastirejme: Mnoho zarlivych lidi vam chce zosklivit vase prani
postoupit kuptedu.

To se stava v tovarnach, kde délnici ¢asto nenavidi toho, kdo
chce zrychlit vyrobu. Stava se to v armadé, kde se parta negativné
orientovanych chlapiki vysmiva mladému vojakovi, ktery se chce
dostat na dastojnickou $kolu a ponizuje ho v§emoznymi zpisoby.
Stava se to i v obchodnim svété, kde se nekvalifikované osoby
Casto pokouseji zabranit vzestupu jiného ¢lovéka.

Ignorujte takové negativné myslici lidi ve svém okoli. Drzte se
radéji lidi s progresivnim mySlenim. Postupujte s nimi kupfedu.

Najdéte si spravné radce

Obzvlast peclive si vybirejte lidi, u nichz hledate radu. Ve vétsiné
podnikt najdete samozvané radce, ktefi ,,védi, jak na to" a jsou
zadostivi, aby vas mohli zasvétit do véci. Jednou jsem vyslechl,
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jak takovy radce objasnioval novackovi pravidla zivota v uradé.
Opravdu mu fikal toto: ,Nejlip tady obstojite, kdyz nikomu
nebudete moc chodit na o¢i. Jak si vas ostatni vSimnou, budou
vam nakladat praci. Hlavné se drzte daleko od vedouciho oddé-
leni. Jakmile zjisti, ze nemate dost prace, nalozi vam ji az nad
hlavu..."

Tento samozvany poradce byl u firmy uz téméf tficet let a na
zebticku uspésnosti stale jesté uplné dole. Co je to za radce pro
mladého ¢loveéka, ktery chce ve svém povolani uspét?

Stanovte si pravidlo, ze budete hledat radu jen u lidi, ktefi jsou
skute¢né fundovani.

Velmi rozsifené je falesné minéni, ze uspésni lidé jsou nepfi-
stupni. Ve skute¢nosti to tak neni. Usp&ini lidé jsou vétsinou ti
nejskromnéjsi a nejochotnéj$i pomahat. Protoze jsou upfimné za-
interesovani na své praci a na uspéchu, vétSinou jim zalezi i na
tom, aby dilo zdarné pokracovalo ajejich nastupci se stali schopni
lidé.

Jeden vynikajici manazer mi jednou vykladal: ,JJsem velmi za-
meéstnany, ale na mych dvefich nevisi cedulka s napisem ,Prosim
nerusit. Rady spolupracovnikiim patii do okruhu mych nejdtle-
zit¢jSich ukoll. Poskytnu kazdému standardni Skoleni jakéhokoliv
druhu. Osobni poradu nebo ,vyuku', jak tomu radéji fikam, maze
na pfani dostat kazdy.

Jsem pfipraven pomoci kazdému, kdo za mnou pfijde s firem-
nim nebo osobnim problémem. Nejradéji ale pomaham cloveku,
ktery ma zajem a prani dozvédét se vic o vlastni praci a jejich
souvislostech s praci ostatnich.

Ze zcela zjevnych divodu," dodal pak, ,,nemohu sviyj ¢as utracet
radami lidem, kterym vibec o poradu nejde."

Jesté jednou tedy shrnuji: Pokud mate dotazy, pak hledejte radu
u skutecné¢ kompetentnich osob.

Prace a volny cas

Mnozi podnikatelé dnes neobsadi $pickové misto, dokud néktery
ze §¢fi nepromluvi také se zenou uchazece. Jeden vedouci prodeje
mi fekl: ,,Chtél bych si byt jisty, Ze budouci obchodni zastupce
ma svou rodinu za sebou, ze ho rodina podporuje, Ze nema na-
mitky proti jeho cestam, jeho nepravidelné pracovni dobé a dal-
Simu nepohodli, plynoucimu z povolani obchodniho zastupce."

Dnesni vedouci oddéleni a podnikovi feditelé jsou si jisti, ze
vSechno, co se odehraje mezi koncem pracovni doby a jejim za-
catkem, ma pfimy vliv na pracovni vykon, prave tak jako udalosti
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vikendu. Kdo svlj volny Cas travi konstruktivné, je téméf vzdy

votem.
Peteritv a Paulity vikend

Podivejme se na to, jak obvykle travi své vikendy dva kolegové,
Peter a Paul. A zjistime také dasledky.

Peterova ,,psychickd potrava volného casu" vypada ptiblizné
takto: Jeden vecer travi se zvlast’ vybranymi zajimavymi pfateli.
Druhy vecer jde obvykle do kina, na shromazdéni nebo ke zna-
mym. Sobotni dopoledne vénuje praci se svym skautskym oddi-
lem. V sobotu odpoledne, pokud jsou obchody oteviené, déla
rizné nakupy nebo pracuje v domé a na zahradé, asto na predem
uréeném projektu. Praveé ted’ buduje v zahradé zastfeSenou terasu.
O nedé¢lich podnika Peter se svou rodinou leccos zajimavého. Ne-
davno byli na horské tufe, predtim navstivili muzeum. Pfilezi-
tostné jezdi na venkov, protoze Peter planuje v brzké dobé koupi
pozemku. Nedélni vecer travi Peter v klidu a pohodé. Obvykle
¢te knihu nebo se probira informacemi z uplynulého tydne.

Peter planuje své vikendy po vSech strankach dobfe. Podnétné
¢innosti zahanégji dlouhou chvili. Peter pfes vikend nacerpa mnoz-
stvi psychickych sil.

Paulova ,,psychicka potrava" je mnohem nevyvazenéjsi. Své vi-
kendy si neplanuje. Paul je v patek vecer vétSinou velmi ,,unaveny",
ale formalné se dotaze své zeny: ,,Chce$ dneska vecer néco pod-
nikat?" A touto otazkou to zpravidla skoné¢i. Paul a jeho Zena
majijen ziidkakdy navstévu a také jsou jen malokdy né¢kam zvani.
V sobotu Paul dlouho spi a zbytek dne ub&hne pfi ¢innosti rizného
druhu. V sobotu vecer jde rodina obvykle do kina nebo se diva
na televizi. Také velkou ¢ast nedélniho dopoledne stravi Paul v po-
steli. Odpoledne jede se svou zZenou pfilezitostné k Leovi a Lind¢
nebo pfijedou Linda s Leem k nim. Je to totiz jediny manzelsky
par, se kterym se Paul a jeho Zena pravidelné stykaji.

Cely Pauluv vikend je poznamendn nudou. Nejpozdéji v nedéli
vecer si jde rodina srde¢né na nervy. Nedochazi sice k otevienym
rozbrojim, ale zcela jisté k psychologickym potyckam.

Paultv vikend je fadni, bezutésny a nudny. Nenacerpa z n¢j
zaddnou psychickou silu.

Jak tedy toto domaci prostiedi puisobi na Petera a na Paula?
V pribéhu jednoho nebo dvou tydnid pravdépodobné nebude pa-
trné zadné pisobeni. Ale v casovém prostoru mésici a let se projevi
ohromny rozdil.
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Peterovo prostiedi ho osvézuje, dodava mu napady, povzbuzuje
jeho mysleni. Naproti tomu Paul je svym okolim psychicky vy-
cerpavan a mechanismus jeho mysleni chatra.

Peter a Paul jsou na tom dnes zatim jesté stejné. Ale v nasle-
dujicich mésicich se odstup mezi nimi zvétsi a Peter bude vyrazné
vptedu.

Povrchni pozorovatelé pak feknou: ,,Nu, Peter je prosté chyt-
fejs$i nez Paul."

Kdo je vsak informovan, ten bude védét, ze velka ¢ast rozdilné
vykonnosti ma svij ptuvod v odlisném zivotnim prostiedi, v némz
se pohybuji oba muzi.

Kazdému sedlékovi je jasné, ze dosahne vétsiho vynosu, kdyz
bude sva pole vydatné hnojit. Také na§ rozum musi dostavat vétsi
dil ,,potravy", pokud chce docilovat lepsich vysledkd.

Nesklouznéte do vyjetych koleji
Moje zena a ja jsme minuly mésic stravili vylozené pékny vecer
u feditele jednoho obchodniho domu a jeho Zeny. Kromé nas tu
bylo dalSich pét manzelskych part. My jsme se rozloucili o néco
pozdé&ji nez ostatni, takze jsem mél prilezitost polozit hostiteli otaz-
ku, ktera mé zaméstnavala cely vecer. ,,Byl to skuteéné zdaftily
veder," fekl jsem, ,,ale néco mé udivuje. Cekal jsem, Ze u vas najdu
dalsi obchodniky a misto toho reprezentovali vasi hosté nejriznéjsi
pracovni obory. Byl tu spisovatel, 1ékaf, inzenyr, ucetni a ucitel."
Reditel s usmévem odpovédél: ,,To je pravda, Casto mame na
navstéve kolegy. Ale Helena a ja povazujeme za podnétnéjsi set-
kavat se s lidmi, kteti si sviij plat vydélavaji jinak. Pokud bychom
se omezili na styky s lidmi téméf stejnych zajmu, obavam se, Ze
bychom se rychle dostali do pfislovecnych vyjetych koleji.
Kromé toho," pokracoval, ,jsou lidé tak fikajic ,m0j obor'.
Denné navstévuji na§ obchodni dim tisice lidi ze vSech myslitel-
nych obora &innosti. Cim vic se dozvim o druhych lidech - jejich
myslenky, zajmy, nazory —, tim vice zbozi a sluzeb jim mohu
nabidnout."

Davejte pozor na své spolecenské okoli

Tady je nékolik jednoduchych pokynt, které vam dopomohou
k prvotfidnimu spole¢enskému okoli:

* Vyhledavejte pfistup do novych kruhti. Omezeni vaseho spo-
le¢enského styku na jedinou malou skupinu vyvolava nudu a ne-
spnlrnjp.nngt Metelte rm to ze vaS program cesty k uspéchu vv-
~Zaduje, abyste se stali experty v porozuméni lidem. Je nemozné
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dozveédét se néco o lidech, kdyz studujete jen jejich maly vzorek.
* Vyberte si pratele, ktefi maji jiné nazory nez vy. V dnesni dobé
nema omezeny ¢lovék budoucnost. Zodpovédné a dulezité pozice
pfipadnou lidem, ktetijsou schopni posuzovat véci ze vSech stran.
Pokud jste ¢leny politické strany, méli byste mit i ptatele jinych
politickych nazort. Dilezitd jsou predevSim setkani s vasimi
»protipoly", tedy s lidmi, jejichz nazory nejsou s vasimi konformni,
ale ktefi jsou ve svych oborech odborniky.

e Zvolte si pratele, ktefi jsou povzneseni nad malicherné a nedu-
lezité véci. Kdyz se nékdo naptiklad vice zajimé o rozméry vaseho
bytu nez o vase napady, vase predstavy a nez o zavazné hovory
s vami, pak mé sklony k malichernosti. Hledejte si radéji pratele,
ktefi se zajimaji o pozitivni véci, ktefi s vami vedou upfimné dis-
kuze pokud jde naptiklad o vase tmysly nebo idedly. Pokud se
touto radou nebudete fidit a budete se stykat s lidmi malicherného
mysSleni, stanou se z vas pozvolna lidé jim podobni.

Mpyslenkovy jed ,,drby "

Vsichni mame strach z urcitych jedt, vétsinou se vSak jedna o ty,
které by mohly uskodit nasemu télu.

Existuje vSak ijiny jed, a ten mize byt daleko zaludnégjsi: je to
mySlenkovy jed, obvykle nazyvany ,,drby". Tento jed myslenise od
ostatnich 1i§i ve dvou ohledech: neskodi télu, ale duchu aje t&zsi se
ho zbavit. Kdo je jim otraven, vétSinou to viibec nepozoruje.

Myslenkovy jed je téméf nezjistitelny, plisobi vsak velké Skody.
Redukuje velkorysost naseho mysleni tim, ze nas nuti koncentro-
vat se na malichernosti. Zkresluje a falSuje nase myslenky o ostat-
nich lidech, protoze je zalozen na prekrucovani skutec¢nosti. A vy-
tvafi v nas pocit viny, ktery pronikd navenek, kdyz se setkame
s osobami, o nichz jsme roznaseli klepy. Myslenkovy jed ,,drby"
obsahuje 0,00 procent sprdvného mysleni, ale zato 100 procent
chybného mysleni.

Proti vSeobecnému povédomi nejsou klepy v zadném piipadé
doménou zen. Také mnozi muzi ziji v prostfedi otraveném drby
a denné se konaji tisice ,,drbacich veéirkd", které poradaji muzi
a zabyvaji se tématy jako: $éfovy manzelské a finanéni problémy;
intriky pana Maiera, které by ho mély ve firmé postrcit kuptedu;
pravdépodobnost, ze bude pan Muller pfelozen; otazka, pro¢ byly
panu Schulzemu pfiznany jisté vyhody; duvody k zaméstnani no-
vého ¢lovéka. Tyto fedi obsahuji ¢asto typické obraty jako:,, Rekné-
te, pravé jsem zaslechl...",,...to mé nepfekvapuje...",,,.. .jensipo-
myslete, ze on tvrdi...", ,,...pfirozené je to vSechno dtvérné..."
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Rozhovory tvofi podstatnou ¢ast vaseho zivota. Nékteré z nich
jsou zdravé, dodavaji vam odvahu, vyvolavaji ve vas pocit, ze se
za slunného jarniho dne prochazite v pfirodé. Rozhovory toho
druhu zpusobuji, ze se citite jako vitézové.

Jiné rozhovory na vas zase plsobi spiS jako byste prochazeli
jedovatym radioaktivnim mrakem, berou vam dech, vyvolavaji
ve vas pocit nemoci a de€laji z vas outsidery.

Klepy nejsou ni¢im jinym nez negativnimi rozhovory o lidech,
a kdo tomuto myslenkovému jedu padne za obét, za¢ne mit z ta-
kovych rozhovort pozitek. Vypada, jako by mél ,,jedovatou" ra-
dost z toho, Ze mluvi o druhych negativné a netusi, ze na Gspésné
lidi bude vzdy pusobit odpuzujicim, nespolehlivym dojmem.

Jeden z téchto ,,mys$lenkovych travi¢d" nedavno vstoupil do
hovoru, ktery jsme s nékolika prateli vedli o Benjaminu Frankli-
novi. Jakmile tento hastetivec uslysel, o kom hovoifime, okamzité
mél po ruce podrobnosti z Franklinova soukromého zivota, po-
chopitelné negativni. Je mozné, ze byl Franklin v mnoha ohledech
komicky podivin, a ze by byl vhodnym objektem pro bulvarni
casopisy, pokud by uz v 18. stoleti existovaly. Rozhodujici vSak
je, ze Frankliniv osobni zivot nebyl v zadném vztahu k tomu,
o ¢em jsme diskutovali. Oteviené feceno, byl jsem rad, ze jsme se
pravé nebavili o nékom, koho jsme dobfe znali.

Klidné mluvte o lidech, ale mluvte o nich pozitivné.

Kdyz naptiklad vezmete sekyru a rozsekate s ni sousedtv na-
bytek, nevypada vas vlastni nabytek o nic Iépe. A kdyz proti ji-
nému clovéku nasadite verbalni sekyry nebo pfimo granaty, ne-
stojite tu sami ani o kousek lepsi.

Jezdéte prvni tiidou

Tohoto pravidla se drzte ve v§em, co dé¢late, i kdyz nakupujete nebo
vyuzivate nabizenych sluzeb. Abych dokazal absolutni spravnost
tohoto chovani, vyzval jsem jednou ucastniky Skoleni ke jmenovani
pripadu, kdy Setfili na nespravném misté. Tady jsou nékteré odpovédi:
»Koupiljsem si vjednom pokoutnim obchodé¢ levny oblek a mél
jsem za to, ze to byla trefa. Oblek ale skute¢né nestal za nic."
»Moje auto potiebovalo novou automatickou prevodovku. Do-
vezl jsem je do dilny, ktera slibovala, ze provede opravu o péta-
dvacet dolart levnéji nez smluvni dilna. Nova pfevodovka vydrzela
piesné tfi tisice kilometrd. A dilna mi odmitla vyplatit nahradu."
»Jedl jsem mésice vubohém malém lokalu, abych usetfil. Jidelna
byla vselijaka, jen ne &istd, jidlo za moc nestalo, obsluha - no,
o obsluze se vlastné neda mluvit a zakaznici nepatfili prave k lepsi
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spole¢nosti. Jednou mé ptitel premluvil, abych s nim Sel na obéd
do jednoho z nejlepSich podnikti ve mésté. Objednal si takzvany
,,obéd pro pracujici" a ja jsem se pfipojil. Zasl jsem nad tim, co
mi bylo nabidnuto: dobré jidlo, dobra obsluha, pfijemna atmo-
sféra, a to vSechno jen za trochu vic penéz nez v tom mizerném
malém podniku. Bylo to pro mé velké ponauceni.”

Seslo se jesté mnoho zajimavych odpovédi. Jeden muz referoval
o tom, jaké mél potize s finanénim uUfadem, protoze si nechal
udé¢lat danové ptiznani od ,,levného" danového poradce. Jiny Sel
k 1ékati, ktery udajné pozadoval niz§i honorafe a pozdéji se zjistilo,
ze jeho diagnoéza byla chybna. Dalsi informovali o tom, na kolik
je pfislo to, ze pti opravach v domé, pii nakupech, pii vyuzivani
sluzeb a pfi hotelovych pobytech ,jeli druhou tfidou".

Samoziejme casto slychdm argument: ,,Pti nejlepsi vili si prvni
tfidu nemohu dovolit." Nejjednodussi a nejspravnéjsi odpovéd
zni: ,,Nemiizete si dovolit jezdit jinak." Zcela urcité vas z dlou-
hodobého pohledu prvni tfida bude stit méné nez druha. Kromé
toho je vyhodnéjsi vlastnit méné véci skuteéné dobré kvality, nez
spoustu braku. Je napfiklad lepsi mit jeden par dobrych, elegant-
nich bot nez tfi pary, na nichz je na prvni pohled vidét jejich lace.

Lidé vas hodnoti podle kvality zjevu, casto Uplné podvédomé.
Rozvinte svuj cit pro kvalitu! Vyplati se a nestoji vic, ¢asto dokonce
méné nez druhotfadost.

Nechte se svym okolim dovést k uspéchu

1. Vzdy si své okoli uvédomujte, protoze formuje vasi osobnost.

2. Nechte své zivotni prostfedi pracovat pro sebe a ne proti sobé.
Nestrpte, aby negativné myslici lidé nasmérovali vase mysleni
k porazkam.

3. Nenechte se zadrzet malicherné myslicimi lidmi. Zarlivi a za-
vistivi lidé vas radi vidi klopytat. Orientujte se na velkorysé lidi.

4. Pokud jde o vasi budoucnost, rad'te se s tspéSnymi lidmi. Ne-
nechte se poucovat samozvanymi radci, ktefi jsou vétSinou ne-
uspeésni.

5. Nacerpejte co mozna nejvic ,,psychickych sil". Hledejte pristup
do novych kruhii. Objevujte nové podnétné Cinnosti, kterym
byste se mohli vénovat.

6. Odstrante ze svého okoli mySlenkovy jed ,,drby". Hovoite
klidn¢ o lidech, ale jen pozitivné.

7. PtivSem, co délate, jezdéte prvni tfidou. Nicjiného si nemuzete
dovolit.
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KAPITOLA 8

ZALEZI NA SPRAVNEM POSTOJI

Cteme kaidodenné myslenky ostatnich

Umite ¢ist myslenky? Prosim, nefikejte hned ne. Mozna, zZe jste
si nikdy neuvédomili, ze ¢tete kazdy den myslenky jinych lidi a oni
zase vase.

Také nam nic jiného nezbyva. Protoze jsme denné konfronto-
vani s city, jednanim a postoji naSich bliznich, musime tyto city,
jednani a postoje pfijmout, analyzovat, ,cCist je", abychom byli
schopni komunikovat.

Existuje §lagr Binga Crosbyho, jehoz hlavni myslenka zni: Clo-
veék nepotiebuje fec, aby svétu sdélil, ze je zamilovany. Toto prosté
zjisténi vyda za celou psychologickou ptriru¢ku. Skutec¢né neni
tieba ovladat zadny jazyk, abychom vyjadfili, Ze jsme zamilovani.
Kazdy, kdo uz zamilovany byl, to muze potvrdit. «

Neni také tfeba ovladat zadnou fe¢, abychom mohli fict: ,,Mam
t¢ rad," ,Nenavidim t&," ,,Pokladam té za vyznamného," ,,Po-
kladam té za bezvyznamného," ,,Zavidim ti." Neni tieba slov k vy-
jadfent sdéleni: ,,Moje prace mé tési," ,,Nudim se," ,,Neni mi dob-
fe." Hovofime spolu i beze slov.

Zpusob naseho mysleni se projevu’vjtasem jednani. NaSe ciny
jsou _tedy zrcadlovym  obrazem  n™homysler™”

iMMeme~TTa” sTe3ovat myslenkové po-
chody muze, sediciho u psaciho stolu. Pozorovanim vyrazu jeho
obliceje, gest a celého zpisobu chovani zjistime, jaky ma pomér
ke své praci. Prave tak mizete ¢ist myslenky obchodnich zastupcei,
prodavaci, uéitelt, profesort, studentt, pratel nebo manzelského
partnera. Nejen ze muzete - vy to také délate.

Ale nase postoje a nazory nejsou jen viditelné, jsou také ,sly-
Sitelné". Kdyz sekretaika fekne do telefonu: ,,Kancelaf pana Schu-
machera, dobré jitro," oznami sice jméno kancelafe, ale prozradi
mnohem vic! Muze témito péti slovy také vyjadrit: ,,Jste mi sym-
paticky. Jsem rada, ze volate. Povazuji vas za vyznamného clo-
véka. Mam rada svou praci."

Jina sekretatka v§ak mize Uplné stejnou kratkou vétou dat na-
jevo: ,,Obtézujete me. Byla bych radsi, kdybyste nevolal. Moje
prace mé nudi. Kromé toho nesnasim lidi, ktefi mé rusi."

Cteme tedy pocity, postoje a stanoviska ostatnich lidi z vyrazu
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jejich obliéeje, z jejich intonace a spadu feci. Pro¢ to délame? V ti-
sicileté¢ lidské historii se relativné velmi pozd¢é vyvinula mluvena
feC, ktera se jen vzdalené podobala té nasi. Vznikla tak pozdé, ze
vzhledem k velkému casovému prostoru miizeme fici, ze to bylo
teprve nedavno. Tisice let si ¢lovék vystacil s nékolika, pro dne$ni
ucho nedefinovatelnymi zvuky.

Lidé se tedy cela tisicileti domlouvali prostfednictvim mimiky,
feci téla a urCitych zvuku, ale bez ,feci". A stejnym zpusobem
i my dnes davame najevo své nazory, své city viaci lidem a vécem.

Abych mohl aktivizovat druhé, musim nejprve zaktivizovat
sebe

Uznavany americky profesor, ktery dlouha 1éta studoval chovani
vedoucich pracovniki, jednou fekl: ,,Na vykonnost ptisobi zjevné
vice faktorti nezjen vlohy a schopnosti. Uospei jsem k piesvédcenti,
ze k obéma jmenovanym pristupuje jesté jiny prvek, tak fikajic
katalyzator nebo hnaci sila: postoj. Pokud je postoj spravny, do-
sahuji dovednosti nejvy$si mHZne efektivity a nevyhnutelnym na-
sledkem jsou pak dobré vysledky."

Postoj ma zakladni vyznam! Obchodni zastupci se spravnym
postojem piekracuji svou prodejni normu, studenti se spravnym
postojem jsou nejlépe hodnoceni a spravny postoj urovnava i cestu
ke skutecné $tastnému manzelskému zivotu. Spravny postoj vam
pomuze i v jednani s lidmi a umozni vam stat se vedouci silou.
Spravny postoj vam prospéje v kazdé situaci.

Chci vam proto nabidnout tfi velmi dulezité postoje, jimz se
budeme podrobnéji vénovat na dalSich strankach. Jejich znéni:
Jsem _aktivni; kazdv ie dulezity;, predevsim slouzit.

JalTityto postoje ziskame?

Ve druhém roce studii jsem se zapsal na pfednasky o americké
historii. Zivé si na né pamatuji. Ne proto, ze bych se dozvédél
tolik historickych poznatku, ale proto, Ze jsem si tu neobvyklym
zpusobem osvojil zdkladni princip uspésného zivota: Abych mohl
aktivizovat druhé, musim byt aktivni sam.

"navs§tévované velkym poctem studenti se konaly
v kruhové poslucharné. Profesor, muz stfednich let, byl ziejmé
velmi vzdélany, ale na poslech strasné fadni. Misto aby dé&jiny
predstavil jako zivé fascinujici téma, jednotvarné odiikaval mrtva
fakta. Jak dokazal néco tak zajimavého pfednaset tak nudnym
zpusobem, je mi dodnes zdhadou. Ale on to dokazal.

Zcela jisté si umite pfedstavit, jak se projevoval zajem studenti.
Mnozi se bavili, jini spali a dosahlo to takové urovné, ze dva
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profesorovi asistenti prochazeli fadami, aby zamezili rozhovoram
a budili spici.

Profesor ¢as od Casu pierusil vyklad, pohrozil studentim prstem
a tekl: ,,Varuji vas. Musite pozorné poslouchat a nebavit se. To
neni slusné." Na studenty to pochopitelné neudélalo skoro zadny
dojem. Bylo mezi nimi i mnoho ucastnikt valky, kteti jesté¢ pred
par mésici riskovali zivoty a sami na ostrovech nebo v posadkach
bombardért déjiny utvareli.

Zatimco jsem tu sedél a pozoroval, jak se veliké téma meéni
v ohavnou frasku, trapila m¢ otazka: ,,Pro¢ toho profesora stu-
denti neposlouchaji?"

Odpovéd byla zfejma na prvni pohled: Studenty nezajimaly vy-
povédi profesora, protoze profesor sim nemél o tyto prednasky
zdjem. Dé&jiny ho otravovaly a bylo to vidét. Kdyz chce clovek
aktivizovat druhé a budit v nich nadSeni, musi nejprve pocitovat
nadseni sam.

V pribe¢hu let jsem si tento princip v nes¢etnych situacich ovéftil.
Vzdy prokéazal svou platnost. Clovék, jemuz chybi nadseni, ho
nemuze vzbudit ani v druhych lidech. Ale nadSeny ¢loveék najde
rychle i nadSené pfiznivce.

Obchodni zastupce plny elanu si nikdy nebude stézovat na za-
kazniky bez zajmu. NadSeny ucitel nikdy u svych zaki nenarazi
na nezdjem. Aktivni duchovni si nikdy nebude muset lamat hlavu
nad ospalou farnosti.

NadSeni mitZe byt velmi vynosné

Ptfed nékolika lety vénoval personal obchodu, ktery dobie znam,
asi sto dolarti na Cerveny kiiz. V nasledujicim roce darovali ti
sami zaméstnanci jedenact set dolart. To je zvySeni o jedenact set
procent.

Organizator prvni sbirky naprosto postradal nadsSeni. Pronasel
piiblizné takovéto postiehy: ,,Myslim, ze Cerveny kiiZ je opravdu
zéasluzna organizace. Nemél jsem s ni ale jesté piimy kontakt. Je
to velka organizace, kterd dostava vysoké ptispévky od bohatych
lidi, takze vas dar neni tak dilezity. Jestli chcete néco vénovat,
prijd’te pak za mnou." Ten muz neud¢lal vubec nic, aby vzbudil
o Cerveny kiiz zajem.

Pristi rok tidil sbirku Gplné jiny ¢loveék. Byl svou véci upfimné
zaujaty. Uvadél ptiklady, které dokazovaly, jak velkou pomoci
je Cerveny kiiz pii Zelezni¢nich a dopravnich nehodach, pii za-
plavach, zemétiesenich, prosté pti vSech nestéstich. Objasnil vSem,
7e je Cerveny kiiz odkazany na dary a navrhl pfitomnym, aby se
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pii rozhodovani o vysi darované Castky fidili tim, co by poskytli
svému sousedovi stizenému nestéstim. Rikal: ,Piesvédéte se, co
véechno uz Cerveny kiiz dokazal!" Nezidal tedy o dary. Nefikal:
,Od kazdého se ¢ekd, ze da tolik a tolik." Prezentoval pouze své
nadieni pro vyznam Cerveného kiize. Uspéch sbirky byl zcela
ptirozenym dusledkem.

Urcité znate néjaky mistné prospésny svaz, ktery pomalu ztraci
na vyznamu. Téméf s jistotou tu chybijen potiebné nadSeni, které
by podnitilo novou aktivitu. Protoze vysledky, jichz je dosaho-
vano, jsou v primém vztahu k projevenémi”i§daern.
~MNadSeni neznamend nic jiného nez pocit?7,To je skvélé!"

Dalsi tfi Gryvky vam pfiblizi, jak 1ze nadSeni aktivizovat.

iJobyvejte se hloubéji

Kdyz budete scitat své zajmy, urcit¢ objevite oblasti, o které se
nezajimate vibec. Mohou to byt spoleéenské hry, eventualné
urcité sméry v hudbé nebo ve vytvarném umeéni. Zeptate-li se sami
sebe: ,,Kolik o tom skute¢né vim?" Nejvétsi Sanci ma odpoveéd:
»,Moc ne."

Pfiznavam, ze jsem se dlouho vibec nezajimal o moderni ma-
litstvi. Pro mé znamenalo jen zfuSované linie az do chvile, kdy
mi o ném poveédel zasvéceny pritel. Ted’, kdyZ jsem se do n&j sam
hloubé&ji ponoftil, fascinuje me prave tak, jako jeho.

Tento zazitek poskytuje dilezity kli¢ k rozvoji nadSeni. Abyste
se mohli nadchnout pro véc, pro niz zadné nadseni nepocitujete,
musite se o ni informovat.

Pravdépodobné jste dosud nepocitili zadné nadSeni pro ¢mela-
ky. Kdyz je ale budete studovat, kdyz zjistite, jak jsou uzite¢ni,
jak se rozmnozuji, kde prezimuji, kratce: Kdyz si ,,osvojite" vSe,
co je o ¢melacich znamo, brzy zjistite, ze mate o tato zvifata sku-
teCny zajem.

Abych uc¢astnikiim skoleni osvétlil, jak se da prohlubovaci tech-
nikou rozvinout nadSeni, pouzivam n¢kdy takzvany ,sklenikovy
piiklad". Jen mimochodem se skupiny zeptam: ,,Zajima se n¢kdo
z vas o vyrobu a prodej sklenikti?" Jesté nikdy jsem nedostal po-
zitivni odpovéd’. Pak jim dam nékolik zakladnich informaci o skle-
nicich a poukazu na to, ze se lidé v rdmci stoupajici zivotni trovné
zajimaji stale Castéji i o véci, které nutné nepottebuji. Tvrdim, ze
by mnoho Zen s radosti péstovalo orchideje nebo pomerancovniky.
Vysvétlim, ze kdyz si tisice rodin mohou dovolit vybudovat ba-
zény, pak by si miliony rodin mohly dovolit pofidit skleniky, pro-
toze ty jsou podstatné levnéjsi. Pak nabidnu nasledujici vypocet:
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Kdyby byl jen kazdé padesaté rodin¢ prodan sklenik za Sest set
dolart, byla by vyroba a prodej sklenikit obchodem za Sest set
milionti dolart.

Jedinym problémem pii tomto cviéeni je to, ze skupina, ktera
pied deseti minutami nejevila o skleniky sebemensi zajem, ted ze
samého nadseni pro né nechce pfejit k jinému tématu.

Pouzivejte techniku prohlubovani znalosti k vyvolani nadSeni
pto druhé lidi. Snazte se co nejvice dozveédét o ¢loveKu, pro kTerého
"sFchcetFnadchnout. Informujte se o jeho praci, rodin¢, ptivodu,
o jeho myslenkach a cilech - a zjistite, ze va$ zajem a nadSeni pro
n¢j rychle roste. Dobyvejte se hloubéji a objevite fascinujici osob-
nost.

Technika prohlubovani znalosti piisobi i v ptfipad¢, kdy chceme
probudit nadSeni pro nové okoli. Pfed nékolika lety se moji mladi
pratelé rozhodli prestéhovat z Detroitu do malého mésta v centru
Floridy. Prodali dim, ukoncili sva obchodni spojeni, rozloucili
se s prateli a odjeli.

Za Sest tydnt byli zpatky v Detroitu. Divodem nebylo nové
zaméstnani, nybrz néco Gplné jiného. Rikali: , Nevydrzeli jsme Zit
na malém mésté. Kromée toho jsou vSichni nasi ptatelé tady. Museli
jsme se prosté vratit."

V dalsich rozhovorech s mladymi manzeli jsem se dozveédél,
pro¢ se jim doopravdy malé mésto na Floridé nelibilo. Béhem
jejich kratkého pobytu tam piehlédli celé mésto - jeho historii,
jeho plany do budoucna, jeho obyvatele - jen povrchné. Premistili
se sice télesn¢ na Floridu, ale citové zustali v Detroitu.

Existuje cesta, jak se nadchnout pro nové okoh\Prohlubujte
svévédomosti o novénihy* "y s "prn dozvédét co nejvic”
Pronikejtemezi lidPokousSejte se od zacatku citit a myslet jako
obcané nové obce. Kdyz se o to budete snazit, brzy pocitite nadSeni
pro své nové okoli.

Kdykoliv se tedy pokousite pro néco nadchnout - at’ jsou to
lidé, mésta nebo véci  nezlstavejte na povrchu.

Prohlubujte své védomosti a pocitite nadSeni. Pouzivejte tohoto
principu, kdyz musite udélat néco, co _nedé¢late radi. Pouzivejte
ho, kdyz vas néco za&ina "' iH J}"yw>i"<> Ye hloubéji a vds zdjem
bude probuzen.

Napliite Zivotem vSe, co déldte

Vase nadSeni - nebo jeho nedostatek - je znat na vSem, co délate
nebo fikate. Napliujte proto naptiklad i stisk ruky zivotem. Kdyz
nékomu podavate ruku, délejte to velmi zivé. Dejte svym stiskem
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ruky najevo: ,,Opravdu mé tési, ze vas poznavam." Nebo: ,,Tési
me¢, ze vas zase vidim." Mdly stisk ruky je horsi nez viibec zadny,
vyvolava pocit: ,,Ten ¢lovék je vic mrtvy nez zivy." Pokuste se
najit uspésného ¢loveka, ktery vam poda ruku bez stisknuti. Bu-
dete hledat dlouho.

Napliite zivotem i sviij ismév. Usmivejte se o¢ima. Nikdo nema
rad vyumélkovany, strnuly, strojeny usmév. Kdyz se budete do-
opravdy usmivat, budou ve vas lidé vidét srde¢nou, nadSenou osob-
nost, kterou chtéji blize poznat.

Napliite zivotem i své podékovani. Bézné, automatické ,,diky"
neni o nic lepsi, nez kdybyste fekli ,,blabla". Je to prazdné slovo:
nic neznamena, nic neovlivni. Vyjadfete svym ,,diky": ,,D&kuji
vam velmi srdecnée.”

Napliujte i sva dalsi slova zivotem. Jedna z uznavanych autorit
techniky fe&i napsala: ,Je va§ pozdrav ,Dobré jitro, maj mily*
skute¢né dobry? Zni vase ,Srde¢né blahopteji' nadSené? Zazniva
z vaseho ,Jak se mate' opravdovy zajem? Kdyz si zvyknete vkladat
do svych slov upifimné city, zpozorujete velmi brzy, jak sili vase
schopnost vzbudit pozornost okoli."

Lidé uznavaji toho, kdo véi svym slovim. Hovoite Zive. Do-
dejte svym slovim silu. At mluvite pied spolkénTclTtTV/téluTera-
likt, s ¢lovékem, kterého chcete ziskat jako zakaznika nebo se
svymi détmi: vkladejte do svych slov nadSeni. Na kazani pronesené
s nadSenim vzpominaji vétici jesté po mésicich. Ale nedélni kazani
odrikané bez ndlady je zapomenuté uz sto Sedesat sedm hodin
pied dal$im kazanim.

Kdyz ozivite svou fe¢, stanete se automaticky sami zivejSimi.
Zkuste si nékdy toto: Reknéte nahlas, silné a naléhavé: ,,Citim se
dnes bajec¢né!" Nu, necitite se skute¢né 1épe nez pred par minutami?
- Napliite vSechno zivotem. Pecujte o to, aby vSe, co fikate a d¢-
late, davalo na srozuménou: ,,Tento ¢lovek je plny zivota. Mysli
to upiimné. Ten dokdze hodné."

RozSitujte dobré zpravy
Kazdy z nés uz zazil situaci, kdy nékdo nékam vpadl a nadSen¢
oznamil: ,Mam dobrou zpravu!" Tento ¢loveék k sobé¢ jisté oka-
mzité pfipoutal pozornost vSech pfitomnych. Dobré zpravy vSak
nebudi jen pozornost, $ifi také radost. Dobré zpravy vyvolavaji
nadseni.

Nenechte se mylit tim, ze existuje mnohem vic nositelt Spatnych
nez dobrych zprav. Nikdo jesté Sifenim Spatnych zprav neziskal
ani jediného pfitele a nedosdhl ni¢eho pozitivniho.
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Ptinasejte dobré zpravy své rodiné. Vypravéjte, co pékného jste
v uplynulém dnu zazili. Popisujte zabavné a potésitelné udalosti
a o nepfijemnych se nezminujte. Rozsifujte dobré novinky. Nema
smysl predavat ty Spatné. To vaSe pfibuzné jen znervdzni a zne-
klidni. Pfineste kazdy den domi trochu slune¢niho jasu.

Uzjste si n¢kdy vsimli, ze si détijen vyjimeéné stézuji na pocasi?
Vedra nebo mrazy déti ptili§ nezajimaji, dokud jim ,,zpravodajsky
sbor" neoznami, ze maji na nepiijemné teploty reagovat negativné.
Zvyknéte si o pocasi mluvit jen pozitivné, at’ je jak chce. Kdyz si
stéZujete na pocasi, citite se jen o néco hif a s vami i vSichni ostatni.

Jak se citime, to zavisi pfedevSim na tom, jak myslime, Ze se
citiffie. Myslete lake na to, ze kazdy chce mit kolem sebe Zive
4 nadsbné lidi. Je nepfijemné byt obklopen mrzouty a flegmatiky.

Rozsifujte dobré zpravy mezi svymi kolegy. Dodavejte jim pii
kazdé prilezitosti odvahy a skladejte jim poklony. Vypravéjte jim
o pozitivnich krocich, které podnika vase firma. Vyslechnéte si
problémy druhych. Budte pfipraveni pomoci. Povzbuzujte lidi
a ziskate jejich podporu. Nesetfete chvalou za dobrou praci. Vy-
zatujte didvéru. Davejte lidem najevo, ze véfite v jejich uspéch
a mate k nim davéru. Uklidiujte znepokojené.

Méam pritele obchodniho zastupce, ktery dovede bajecné Sifit
dobré zpravy. Jednou mési¢né vola svym zakazniklim a snazi se
jim pfedat néjakou dobrou zvést - naptiklad toto: ,,Minuly tyden
jsem potkal vaseho pfitele. Prosil mé, abych vas pozdravoval."

Normaln¢ si bankovni feditele predstavujeme jako rezervované,
chladné muze, ktefi vlastn¢ nikdy uplné neroztaji. Znam jednoho,
ktery je uplné jiny. V telefonu zdravi své partnery s oblibou takto:
, Dobréjitro. Svétje nadherny. Mohu vam prodat néjaké penize?"
Nepftislusi snad takova fe¢ bankovnimu fediteli? Rad vam pro-
zradim, Ze sejedna o feditele nej vétsi banky vjihovychodni Ame-
rice.

Dobré zpravy urychluji dobré vysledky

Majitel jedné tovarny na kartace, kterou jsem nedavno navstivil,
mél na psacim stole pekné zaramovanou prupovidku, ktera byla
dobie viditelna z ki‘esla pro hosty: ,, Reknéte mi bud’ néco pékného,
nebo vubec nic." Nalezité jsem ji ocenil a poznamenal jsem, Ze je
to chytry zptisob, jak naladit lidi optimisticky.

Usmal se a odpovédél: ,,Je to pisobiva pfipominka. Ale jesté
dulezitéjsi je to, co je na mé strané." Otocil ramecek, abych si
mohl pfecist to, co bylo stejnym pismem napsano na druhé strané:
,Reknu vam bud’ néco p&kného, nebo vibec nic."
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Sifeni dobrych zprav vas aktivizuje, ozivuje a vylepSuje vase
zdravi. Zpusobuje, Ze se 1 ostatni citi 1épe.

Zasadou je, brat ostatni vazné

Nasledujici skute¢nost ma velky vyznam: Kazdy ¢élovék, at’ zku-
Seny nebo omezeny, chytry nebo prostoduchy, vzdélany nebo ne-
vzdélany, stary nebo mlady, chce mit pocit, zeje dulezita.
Premyslejte o tom. Kazdy, skutecné kazcTy - vas"soused, vy
sami, va$ partner, vase déti, va§ §¢f - ma ptirozenou touhu ,,byt
nékym". Touha poj/lastni vyznamnosti je nejtrvalejSim, ne[silngj-
§im nebioiSffirtZy™ iidskypThj’
Uspésni reklamni podnikatelé védi, Ze lidé touzi po ucté, slave
a uznani. Inzeraty vybizejici k nakupu tedy vypadaji pfiblizné
takto: ,,Chytré mladé Zzeny, které uméji hospodatit, pouzivaji...";

»Zvolte si to nejlepsi z nejlepsiho!"; ,,Kdo ma vybrany vkus, ten
kupuje..."; ,,Pro Zeny, kterym ostatni zeny zavidi a které muzi
obdivuji, existuje jen..."; ,,Pravy muz nosi...". Takové reklamni

texty lidem sugeruji: ,,Kupujte tento vyrobek a budete vyznamni."
A-Jestlize umite u druhvch utiSit touhu zvanoujilad po vyznam-
nosti, jste na nejlepsi cesté k ispéchu. Nazor, ze nasi blizni jsou
vyznamni, pfinasi vzdycky plody a nicliestoji, pfesto ho pro sebe
nechava pracovat jen minimum lidi. Tady bude zapotiebi obsir-
néjsi vyklad.

Z filozofického hlediska spocivaji nase cirkve, zakony a cela
kultura na vife v dulezitost jedince.

Predpokladejme naptiklad, ze letite svym soukromym letadlem
ajste nuceni nouzove pristat v pusté horské krajiné. Sotva se zjisti,
ze se vam néco prihodilo, je zorganizovana velkd patraci akce.
Nikdo se nezepta: ,Je ten ¢lovek dulezity a vyznamny?" Aniz by
o vas kdokoliv védel néco vic, nez ze jste clovek, budou po vasich
stopach vyslany patraci skupiny s vrtulniky i pési. Budete hledani
bez ohledu na vysoké naklady tak dlouho, dokud nebudete na-
lezeni, nebo dokud bude existovat nadéje na vasi zachranu.

Kdyz se ztrati malé dité, kdyz je uneseno nebo se dostane do
velkého nebezpeci, nikdo se nepta, jestli je z ,,vyznamné" rodiny.
K jeho zachrané je podniknuto vSechno, protoze kazde dité je
dalezité.

Urc¢ité neni mylnd domnénka, zZe mezi deseti miliony vSech po-
zemskych tvort jejenom jeden clovek. Je tedy mozné fici, ze cloveék
pfedstavuje témeéf biologickou raritu. Bezpochyby je ale v planu
boziho stvofeni nanejvys dulezity.
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Nikdo neni bezvyznamny

Podivejme se ted’ do praxe. Kdyz lidé pfeorientuji své mysleni
z filozofickych rovin do kazdodennich situaci, tihnou bohuzel
k rychlému zapomnéni svych poznatkd o vyznamu jednotlivce.
Sledujte své okoli a zjistite, ze vétsina lidi se viici druhym vyznacuje
postojem typu: ,Jsi nikdo; jsi bezvyznamny; nic pro mé nezna-
menas."

Tento postoj ma samoziejme svij divod. Obvykle se lidé divaji
jeden na druhého s myslenkou: ,,Ten pro m¢ nemiize nic udélat,
a proto je bezvyznamny."

V tom se ovSem velmi myli. Kazdy blizni ie bez ohledu na jeho
obor a pfijem pro nas dulezity. Nasledujici dva Gryvky to zfetelné
dokazuji. o~

Dejte ostatnim pocit, Zejsou dileZiti

'Pted lety jsem v Detroitu nékolik mésicti jezdil kazdé rano stejnym
autobusem. Ridi¢ byl stary brucoun. Nékolikrat jsem zazil, jak
prosté ujel, kdyz mavajici a volajici ¢lovek témeér dostihl dvete,
které se pravé zaviraly. K jednomu jedinému ¢lovéku se vsak fidi¢
choval pokazdé zdvoftile. Na tohoto cestujicitho dokonce cekal.

A pro¢? Protoze ten muz se snazil dat fidi¢i pocit, Ze je dulezity.
Kazdé rano ho vyznamné zdravil. Nékdy si sedl vedle néj a pro-
hodil pér uznalych slov: ,,Mate velkou odpovédnost. Clovék po-
tfebuje silné nervy, aby v tomhle provozu mohl kazdy den fidit
na tak dlouhé trase. Je Gzasné, ze dokazete dodrzet jizdni Fad."
Muz daval fidi¢i pocit takové dualezitosti, jako by byl pilotem
Jumbo-Jetu. A fidi¢ jednal s timto muzem pfimo s vybranou zdvo-
filosti.

VypljjcLse davat ., malym" lidem pocit velikosti.

V mnoha kancelafich sedi“ekretaikyTktere”"o $éfa vSemi
silami podporuji, protoze on s nimi dobie zachazi. Dodejte né-
komu pocit dulezitosti a bude vas mit rdd. A pak talcé provas

Zakaznici u vas budou vic nakupovat, podfizeni pro vas budou
Iépe pracovat, kolegové se budou snazit o plodnou spolupraci
a vas $¢f vas podpofi, kdyz vSem témto lidem date pocit, Ze jsou
daleziti a vyznamni.

......

Kdo mysli velkoryse, ptiklada ostatnim lidem vétsi hodnotu.
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Kdy? pokladate za vyznamné druhé...

Béhem nékolika mésicti jsem se téméf denné setkaval s Zenou
obsluhujici vytah, ktera vypadala jako ztélesnénd bezvyznam-
nost. Byla star$i, neplivabna a urcité nebyla nadSena svou praci.
Bylo na ni patrné, Ze jeji touha po uznani nebyla nikdy naplné-
naznaku toho, Ze by si jich nékdo povsiml nebo jim dal najevo
uznani.

Kratce po tom, kdy jsem se stal jednim z jejich ,,Stamgasta",
jsem si vS§iml, Ze ma novy uces. Oslovil jsem ji tedy jménem(!):
»Sleéno Shawova, libi se mi, co jste si udélala s vlasy. Opravdu
vam to slusi." Ona zcervenala, dékovala a témét zapomnéla, kde
ma zastavit. Moje poklona ji viditelné potésila.

Kdyz jsem pfiStiho dne vstoupil do vytahu, pfivitalo mé pfa-
telské: ,,Dobré jitro, pane doktore." Jesté nikdy jsem neslysel, ze
by nékoho takto oslovila. A celou nésledujici dobu, kdy jsem mél
kancelat v této budove, jsem neslysel, ze by tak oslovila nékoho
jiného nez mé. Bral jsem tu Zenu vazné. Ud¢lal jsem ji upfimnou
poklonu a oslovil jsem ji jménem.

Dal jsem i pocit, Ze je vyznamna a ona mi podékovala tim, ze
mi denné poskytovala podobny pocit.

.vidite i svij vlastni vyznam

Jedno je jisté: Kdo nema v hloubi duse pocit vlastni ceny, je pfed-
urcen k primérnosti. Nikdy neni na $kodu si zopakovat: Chcete-li
dosdahnout uspéchu, musite se citit vyznamni. Kdyz pomiizete ostat-
nim, aby se citili dileziti, odménite sami sebe, protoze tim pocitite
i sviij vlastni vyznam. Zkuste fto.

Projevte své vdécné uznani

Dejte ostatnim najevo, Ze umite ocenit, co pro vas délaji. Projgyeni
uznani by se provas meélo stat pravidlem. Nikdy v druhém ne-
vzbudte pocit, ze"elT6 VytcorTje samoziejlftosti. Ukazte své vdécné
uznani teplym a srdenym uUsmévem. Z tohoto Usmévu ostatni
_vycCtou, ze si jich vazite a chovate vic¢i nim pratelské city.
Projevte své uznani i tim, ze budete lidem skladat upfimné
osobni poklony. At je ¢lovéku dvacet nebo dva, devét nebo de-
vadesat, touzi po chvale. Chce slyset, ze je dilezity. Je chybné se
domnivat, ze chvalu si zasluhujijen velké vykony. Gratulujte lidem
i k malickostem: k jejich zevnéjsku, ke zptsobu, jak vyfizuji béznou
praci, k jejich napadium, k jejich vyjadfovacim schopnostem. Vy-
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jadiete svou chvalu naptiklad v osobnim rozhovoru, pfi némz
doty¢nému pogratulujete k jeho vykonu.

Neztracejte ¢as tim, ze si lidi budete délit na ,,velmi dilezité",
wdulezité" a ,,nedulezité",~edélejte zadné vyjimky. At je lovék
popelaf nebo bankovni feditel - je proJ*"TTi*eTitA”. Kdyz budete

ocekavat prvottidni vykony.

Oslovujte lidijejich jmény

Nékteti zkuseni obchodnici prodavaji mnohem vic aktovek, tuzek,
bibli a dalSich predméti nez jejich konkurenti, protoze na tyto
vyrobky nechavaji prosté vytisknout jméno zakaznika. Lidé jsou
radi oslovovani svymi jmény.

Na jednu véc davejte pozor: Vyslovujte a piste jména spravng.
Kdyz jméno zkomolite, bude se jeho majitel domnivat, ze ho po-
kladate za nedilezitého.

A jesté néco: Lidi, které dobfe neznate, vzdycky oslovujte
»pane" (nebo ,,pani"). Posli¢ek je urcité rad¢ji ,,panem Meierem"
nez jenom ,,Meierem". Totéz plati pro vase asistenty. Tyka se to
osob vSech vrstev. Timto malym titulem pfispivame k tomu, Ze
se lid¢é citi vyznamnéjsi.

Chvadla je dobrd investice

Nedavno jsem se jako host zucastnil celodenniho shromazdéni
obchodnich zastupcti velkého podniku. Po vecetfi piedal feditel
prodeje prémie dvéma vedoucim obvodt, v nichz byly v uplynulém
roce docileny nejlepsi prodejni vysledky. Pak feditel pozadal kaz-
dého z nich, aby v patnacti minutach vysvétlil pfitomnym, jak
jejich organizace dosahly tak vynikajicich vykond.

Prvni vedouci obvodu (jak jsem se pozd€ji dozvédél, byl jme-
novan teprve pred tfemi mésici, takze uspéch organizace Sel jen
Castecné na jeho vrub) vstal a vysvétlil, jak on to dokazal.

Vytvoril dojem, jako by k rekordu vedly jenjeko osobni snahy.
Pro jeho fe¢ byly typické poznamky: ,,Kdyzjsem nastoupil, udélal
jsem to a to. Véci se ubiraly Spatnym smérem, ale jd jsem to vzal
do ruky."

Béhem jeho feci byly tvare jeho obchodnich zastupct stale za-
hotklejsi. Vedouci obvodu si vSechnu chvalu ptisvojil a je igno-
roval. Ani slivkem se nezminil o jejich vynikajicich vykonech,
které ptispély ke zvySeni obratu.

Pak promluvil druhy vedouci. Tento muz mél k véci tplné jiny
pristup. Vysvétlil, ze uspéch jeho organizace lze predevsim pfi-
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soudit netinavnému snazeni obchodnich zastupct. Pak pozadal své
muze, aby jeden po druhém vstali a kazdému vyslovil osobni uznani.

Rozdil je jednoznacny: prvni vedouci vztahl feditelovu chvalu
vyhradné na sebe. Tim své lidi urazil, Gplné je demoralizoval.
Druhy vedouci ptedal chvélu svym lidem, které tim zjevné potésil.
Tento muz védél jak invgsJtoyat chvalu, kterd - pravéjak jako
penize - nese urokyTVedél. zepfedand chvala povzbudi jeKcT lidi
k jesté vétsimu snazeni v piistim roce.

Myslete na toto: Chvala je moc. Investujte chvalu, kterou ob-
drzite od nadfizenych. Predejte jflcolegim a podfizenym, protoze
je zcela jisté podniti k jesté lepsim vykontim. Kdyz ziskanou po-
chvalu ptfedate dal, budou vasi spolupracovnici védét, ze si jich
skute¢né vazite.

Ted vas chci upozornit na cviceni, které se velmi vyplaci. Ptejte

Vf se kazdy den sami sebe: ,,Co mohu dnes udélat
\ Mméi zenaaceld rodina SfANjfiiZT A prTITTI nr i Tp p
je to uzasné plisobivé.

ZaleZitost s kvétinami

V ramci jednoho $koleni obchodnich zastupct jsem hovofil na
téma: ,,Jak stvofit domaci atmosféru podporujici uspéch?" Abych
v ném objasnil jeden bod, zeptal jsem se piitomnych (vSichni byli
zenati): ,,Kdy jste naposledy piekvapili svou zZenu darkem - ovSem
kromé vanoc a narozenin?"

Odpovédi Sokovaly i mé. Z pétatficeti muzi potésil svou zenu
timto zptisobem za minuly mésic jen jeden. Casté odpovédi byly:
,»To uz je asi tfi nebo Sest mésici." A vic nez tfetina jich odpo-
veédéla: ,,Uz si nevzpominam."

Pfedstavte si to!

Chtél jsem témto muzim nazorné piedvést silu dobfe uvazeného
darku. Proto jsem zajistil, aby se pfisti veCer pied koncem kurzu
objevil v sale prodavac kvétin. Predstavil jsem ho a fekl jsem: ,Je
mym pranim, abyste poznali, jak mize ne¢ekany maly darek pfi-
spet ke zlepSeni domaci atmosféry. Domluvil jsem s kvétinafem,
ze kazdy z vas dostane nadhernou ruzi jen po padesati centech.
Jestli padesat centd nemate, nebo si myslite, ze za to vasSe Zena
nestoji (velky smich), koupim pro vas kvétinu sam. Prosim vas
jen o to, abyste ruzi predali Zzené a zitra mi poveédéli o jeji reakei.
Pfirozené nesmite prozradit, jak jste na ten napad pfisli."

Muzi porozuméli.

Ptisti vecer vSichni shodné potvrdili, ze investice padesati centt
se mnohonasobné vyplatila.
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Nezanedbavejte svou rodinu

Udélejte co nejéastéji pro svou rodinu néco neobvyklého. Nemusi
to byt pfili§ drahé. Hodnoti se hlavné pozornost. Hodi se vSechno,
z ¢eho je patrné, Ze rodina je pro vas na prvnim miste.

Zahrnte rodinu do svého tymu. Venujteji planovitou pozornost.

Hodné lidije dnes pracovné tak vytizenych, Ze jim pfipada téméf
nemozné najit si ¢as pro rodinu. Ale pfi dobrém planovani se cas
urcité najde. Jeden zastupce $éfa podniku mi popsal metodu, kterd
se mu osvédcila.

»Mam velmi zodpovédné misto a nezbyva mi nic jiného, nez si
brat veéer domu celé hromady prace. Ale nechci zanedbavat ro-
dinu, protoze je pro m¢ tim nejdulezitéj$im v zivoté. Je i hlavnim
divodem toho, pro¢ tak tvrdé pracuji. Udélal jsem si plan, ktery
mi umoznuje vénovat se rodin¢ a souc¢asné zvladnout i svou praci.
Hodina mezi pul osmou a pul devatou vecer patii mym dvéma
détem. Hraju si s nimi, ¢tujim, kreslim, zodpovidam otazky, délam
prakticky vSechno, co chtéji. Po této hodiné jsou spokojené déti,
ale ija se citim o sto procent Cerstvejs$i. V pal devaté jdou do
postele a ja si na dvé hodiny sedam k praci.

V ptl jedenacté skonc¢im a stravim dal$i hodinu se Zenou.
Hovofime o détech, o jejich nejriznéjsich aktivitach, o planech
do budoucna. Tato nadherna klidna hodina je péknym zakon-
¢enim dne.

Také nedéle si rezervuji pro rodinu. Tento den patfi jenom ji.
Myslim, Ze program, pii kterém mohu vénovat zaslouzenou po-
zornost détem i manzelce, pfinasi néco jim i mné. Dodava mi
novou energii."

AN APredevsim slouZit' je ditleZity postoj

"Ttanivydélat penize a byt bohaty je zcela ptirozené, dokonce velmi
vitané. Penize vam poskytuji moznost zajisténi vysokého zivotniho
standardu. Penize vam davaji pfilezitost pomahat nestastnym. Pe-
nize jsou prostifedkem k uskute¢néni naplnéného Zzivota.

Znamy americky duchovni Russel H. Conwell, ktery byl kdysi

kritizovan, protoze povzbuzoval lidi k vydélavani penéz, konsta-
toval: ,,Penize tisknou nase bible, penize stavi nase kostely, penize
umoziuji vysilani misionait a penize plati nase kazatele."
\ Clovék, ktery chce byt chudy, trpi pocitem viny nebo nedosta-
te¢nosti. Jedna jako chlapec, ktery ma za to, ze se ve §kole nebo
ve fotbalovém muzstvu nemuze vyznamenat, a proto tvrdi, ze ne-
touzi po dobrych zndmkach a nechce hrat fotbal.
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Penize jsou tedy vytouZzenym cilem. Zarazejici je, ze se je tolik
lidi pokousi vydélat pochybnym zptisobem. Vsude se setkate s lid-
mi, pro které jsou penize na prvnim misté a pfitom je nikdy nemaji.
Proc? Je to prosté: Lidé s postojem ,,piedev§im penize" mysli je-
nom na penize a zapominaji pfitom, Ze penize nemohou sklizet,
kdyz nezaseli semeno, které je plodi.

r~ A semeno, z né¢hoz kliéi penize, se jmenuie sluzba. K blahobytu
! vede tudiz postoj: predevsim slouzit. KdyZz postavite sluzbu na
prvni misto, penize se dostavi.

SnaZivy pumpar

Jednoho letniho vecera jsem jel autem pies Cincinnati. Musel jsem
natankovat a zastavil jsem u pumpy, kterd vypadala zcela bézné,
ale panoval tu ptekvapivé Cily ruch.

O Ctyfi minuty pozd¢ji jsem veédél, pro¢ je pumpa tak oblibena.
Kdyz mi pumpaft naplnil nadrz, zkontroloval stav oleje a ocistil
zvenku predni sklo, pfistoupil k mému okénku a fekl: ,,Promiiite,
pane, dnes byl prasny den, mohu vam rychle otfit vnitini stranu
skla?"

Rychle a zruéné mi ocistil vnitini sklo, coz udéla tak jeden pum-
paf ze sta.

Tato maléd sluzba navic nezlep$ila jen muj vyhled pfi fizeni na
noc¢ni cesté (a to vyrazné), ale zptsobila, Ze jsem si tuto benzinovou
pumpu zapamatoval. V pfiStich mésicich jsem jel pfes Cincinnati
osmkrat a pokazdé jsem tady zastavil. A byl jsem vzdy obslouzen
1épe, nezjsem ocekaval. Zajimavé bylo, ze kdykoliv jsem u pumpy
zastavil (jednou i ve C¢tyfi hodiny rano), vzdy tu byla jeste jina
auta. Dohromady jsem tu nakoupil kolem ¢tyf set litrti benzinu.

Pfi mé prvni zastavce si pumpaf mohl fict: ,,Ten neni odsud,
je dokonce z jiného statu. Sance, e tu bude jesté nékdy tankovat,
je tak dvacet ku jedné. Pro¢ bych mu nabizel vic nez bézny servis?
Je to pfece jen jednordzovy zakaznik."

Ale pumpafi u této stanice piemysleli jinak. Pro né byla sluzba
na prvnim misté, a proto u nich bylo vzdy rusno, zatimco ostatni
benzinové pumpy vypadaly dost opusténé.

Rozdilny byl tedy servis. A kazdy se mohl presvédcit, ze se
tento servis finan¢né vyplaci.

Kdyz mi pumpar pfi prvni navstévé vycistil vnitini stranu pied-
niho skla, zasel penézni semeno. V kazdé situaci se vyplati postoj,
ze je tieba predevsim slouzit. Postavte sluzbu nade vse aj)enize
dostavi samy!
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A Davejte vic, nezje ocekdavano
Zamyslete se nékdy nad tim, ktery filmovy producent vydéla se
svymi filmy nejvic penéz.

Jeden chce rychle zbohatnout, postavi penize nad zabavu
(v tomto piipadé sluzbu) a zacne na vsech stranach zkracovat
rozpoc¢et. Koupi $patné napsany scénai a necha ho pfepracovat
druhotadym spisovatelem. Také pifi vyhledavani herct, exteriéra
a dokonce i pfi snimani zvuku postavi penize nade vSe. Povazuje
navstévniky kin za hlupaky, ktefi nedokazou rozlisit dobré a $pat-
né. Ale producentovi, ktery chce rychle zbohatnout, se to podafi
jen zfidkakdy. Lidé jeho podifadné dilo nepfijmou, zvlast tehdy
ne, pokud za n¢ maji zaplatit stejnou cenu jako za prvottidni film.

Druhy producent postavi zabavu nad penize. Nepokousi se di-
vaky podvést a déla vSe pro to, aby jim mohl nabidnout vice
a lepsi zabavy nez ocekavaji. Vysledek je jasny: jeho film ma
uspéch. Lidé o ném hovoti. Kritika ho pfiznivé hodnoti. Vynasi
penize. A producent vydela podstatné vic nez ten prvni.

Jesté jednou opakuji: Postavte sluzbu nade vSe a penize s*do-
stavi.

¢iSnice, kterd se koncentruje na co nejlepsi obsluhu hosti, si
nemusi délat starosti se spropitnym: dostane ho. Alejeji protiklad,
obsluhujici, ktera piehlizi prazdné sklenice, jedna s hosty névlidné,
nema na spropitné narok.

Sekretarka, ktera se rozhodne pro vzhlednéjsi formu upravy
dopist, jedna s vyhledem na budouci zvySeni platu spravné. Ale
sekretarka, ktera si tfika: ,,Pro¢ bych se kvili n€kolika chybam
vzrusovala? Co by ode me za takovy plat chtéli?", bude na zvySeni
platu muset dlouho ¢ekat.

Nabizim prosté, ale velmi ptisobivé pravidlo, které vam dopo-
muze k postoji pfipravenosti ke sluzbé: Daveitelidem vidyrtvvir
nez ocekavaji. Kazdda rrm MnavuTle peneznim semenem
pravé taic iaico kazdyTTovy napad, ktery vede ke zvySeni vykon-
nosTT"

Z penezfaiho seminka pfirozené rostou penize. Zasivejte tedy
sluzby - sklidite penize.

Vysetfete si kazdy den trochu casu a odpovézte si na otazku:
,,Jak mohu dat vic, neZ se ode mne ofekdva?" Odpovédi pak sku-
A¢né iivedrrao zivota" ~

{'osTavfesluzFu nadtTvse - pak se penize dostavi.
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NejduleZitéjsipostoje ve zkratce

1. Rozvijejte postoj, ktery ¥ika: ,,Jsem aktivni." Vysledky, jichg
docilujete, jsou v piimém vztahu k investovanému nadSeni. ¥=
své aktivizaci pouzivejte tyto tfi metody:

* Dobyvejte se hloubgji. Kdyz nemate o véc vibec zadny za-
jem, musite se o ni dukladnéji a pfesnéji informovat. To
vyvolava nadSeni.

* Naplite vSechno zivotem: svij usmév, stisk ruky, slova. Jed-
nejte zive!

+ Rozsifujte dobré zpravy. Sifenim $patnych zvésti jesté nikdo
nikdy nedosahl ni¢eho pozitivniho.

2. Rozvijejte postoj, ktery tika: ,, Kazdy je vyznamny." Vasi blizni
pro vas udélaji mnohem vic, kdyzjim date pocit, ze jsou duleziti
a vyznamni. Osvojte si nasledujici pravidla:

* Projevujte pii kazdé prilezitosti vdécné uznani. Davejte lidem
najevo, ze je berete vazne.

* Oslovujte lidi jejich jmény.

3. Rozvijejte postoj, ktery tika: ,,Predevsim slouzit." Sluzte a pfi-
tom klidné sledujte, jak se dostavuji penize. Stanovte si pravi-
dlo, ze pii kazdé ¢innosti budete lidem davat vic nez oc¢ekavaji.
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KAPITOLA 9

POSUZUJTE SPRAVNE OSTATNI LIDI

Zakladni pravidlo uspéchu

Zékladni pravidlo uspéchu zni: * tf1T r faprchu je nutnd pod-
pora ostatnich lidi. Zapamatujte si toto pravidlo, protoze chcete”
"se slal tspésnymTlidmi, musite dosahnout zakladni véci: ziskat
podporu druhych lidi.

Kazdy vedouci oddéleni je odkazan na to, ze jeho podfizeni
vykonaji ptikazy, které jim uréi. Pokud to ned€laji, propusti
vedeni firmy vedouciho a ne jeho zaméstnance. Obchodni za-
stupce je odkazan na to, ze lidé budou kupovat jeho vyrobky.
Kdyz je nekupuji, ztroskota. Dékan fakulty je odkazan na to, ze
profesofi uvedou do praxe jeho ucebni plan. Politik je odkazan na
to, ze ho voli¢i zvoli. Spisovatel je odkazan na to, ze lidé budou
Cist jeho knihy. Majitel fady obchodl se jim stal proto, Ze za-
meéstnanci akceptovali jeho vedeni a konzumenti jeho nabidku
zbozi.

V historii existuje mnoho piikladu toho, ze se ¢lovek dostal do
své mocenské pozice nasilim a udrzoval si ji vyhrizkami a silou.
Bylo mozné s nim spolupracovat nebo riskovat zivot.

Dnes vsak lidé nékoho podporuji dobrovolné nebo ho nepod-
poruji viibec.

To nas ptivadi ke zjisténi: ,,Protoze jsem na své cesté k uspéchu
zé&visly na druhych lidech, musim dosahnout toho, aby mé pod-
porovali a akceptovali mé vedeni. Jak toho dosdhnu?"

Odpovéd jednou vétou zni: Posuzujte spravne ostatni lidi. Kdvz
se vam to podafi, budou vas druzi mit radi abudou vés podpo-
rovat. Tato kapitola vam objasni, jak spravné nasmérovat mysleni
vuci ostatnim lidem.

. Faktor laskavosti®®

Tisickrat za den se nékde odehrava nasledujici scéna: Schazi se
n¢jaky vybor nebo skupina. Jde o povyseni, o obsazeni mista,
o clenstvi v klubu, o vyznamenani, o navrhy na volbu nového
vedouciho firmy, nového §éfa kontroly, nového vedouciho pro-
deje. Shroméazdénym je navrzeno jméno. Pfedseda se zepta: ,,Jaky
mate nazor na pana Meiera?"

Neéktera jména vyvolavaji pozitivni odpovédi.

131



»Toje dobry clovek. Jeho lidé si ho vazi. Kromé toho ma dobré
odborné vzdé¢lani."

»Pan Schulz? Hm, vypada dobie a je velmi lidsky. Myslim, ze
by se do nasi skupiny hodil."

U jinych jmen jsou odpovédi vlazné nebo negativni.
dobné nevychazi s lidmi moc dobre."

,Vim, ze je vzdélany a ma dobré odborné ptedpoklady, o jeho
kompetentnosti neni pochyb. Ale ptam se, jestli bude akceptovan.
Zda se, ze nebudi v lidech dost tcty."

Nez" je ~¢loveku predsm” jsou_zkoumdana dvé

azkuSenosti ajeho osobnost, to znamena zpUsob, jak vychazislidmi.

Velmi dulezity poznatek: V devitfzUéseti pnpa3u"je"jako prvni
probiran faktor ,,laskavostiA v pfevazné vétsiné ptipadu je mu
pfisuzovana vétsi vaEaliezTaktoru ,,odborné z"isohUg"JJ*

Dochazi k tomu dokonce i pfi vyberiTve3curkten maji byt
jmenovani univerzitnimi profesory. Ve své akademické draze jsem
se zucastnil mnoha schizi, pii nichz $lo o vybér novych fakultnich
kolegii. Kdyz bylo vyic¢eno jméno, ndsledovala dlouha diskuze
o otazkach typu: ,,Bude se hodit mezi ostatni? Budou ho studenti
akceptovat? Bude spolupracovat se zbytkem ucitelského sboru?"
Tyto zalezitosti byly zkoumany obzvlast’ peclivé.

Je to unfair? Je to neakademické? Ne. Pokud neni profesor
laskavy, kdyz neni akceptovan, nelze také ocekavat, ze studentim
zprostiedkuje to, co by na zakladé svych odbornych ptedpokladt
mel.

Nabizi se logicky zavér: Clovék neni vyzdvihovdn na vyssi stu-
pinek shora, nybrzpostM"ujezdola™y nasem dne$nim svété nema
nik3cTc55r aH pétivosi, aby jiného vytahoval na zebficku uspéchu
stupenn po stupni nahoru. Pro vzestup je zvoleny clovek, ktery
svymi vykony pfevySuje ostatni.

Na vys$si stupné jsme posunovani témi, ktefi nds povazuji za
laskavé a privétivé lidi. Laskavy clovek se léve , zveda.

w

Plan Lyndona B. Johnsona

Uspé&s§né osobnosti pracuji planovité na tom, aby se naudily mi-
lovat lidi. Osoby, které dosdhly vrcholné¢ho tuspéchu, nemluvi
o tom, jaké techniky zajist'ujici oblibenost pouzivaji v mysleni viuci
ostatnim lidem. Ale byli byste piekvapeni, kdybyste védéli, kolik
skute¢né velkych lidi ma jasny a promysleny, dokonce pisemny
plan k tomu, jak se naucit milovat lidi.
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Uvedujeden ptipad. Zpravu o ném podal Jack Anderson, novinaf
znamy svou spolehlivosti. Anderson napsal, ze prezident Lyndon B.
Johnson mél v dobé svého senatorského plisobeni na stole list papiru
s deseti pravidly ,,Jak se stat oblibenym". Ale Johnson nem¢l tato
pravidla jen polozena na psacim stole. Podle Andersona je nepochyb-
né, ze je Casto studoval, protoze list papiru byl znacné opotiebovany.

Pravidla prezidenta Johnsona jsou vynikajici, proto je zde uva-

im, v celém znéni.
1. Snaz se zapamatovat si jména. Neschopnost v tomto bodé
muze poukazovat na to, ze je tvilj zdjem malo dynamicky.
2. Sud privétivy, aby se ostatni v tvé spole¢nosti citili volné.
3. Osvoj si schopnost k uvolnénému klidu, aby té nic nevyvedlo
;: miry.
~ebud’ egoisticky. Chran se pfed vzbuzovanim dojmu, Zze
/Sechno vis.
'eCuj o schopnost byt pro druhé lidi zajimavy, aby si ze styku
tebou odnesli néco hodnotného.
Snaz se ze své osobnosti vyloucit ,,nevyrovnanost", i tu, o niz
nad jesté nevis.
‘okus se upfimné a na ¢estném kiestanském zakladé odstranit
vSechna nedorozuméni, kterym jsi podlehl diive a kterym pod-
¢has jesté ted. Odloz kazdy hnév.
Cvi¢ se ve schopnosti lasky k lidem.
Nezmeskej zadnou prilezitost, kdy muzes nékomu pogratu-
ovat k dobrému vykonu nebo ukazat soucit, kdyz je n¢kdo
ustarany ¢i zklamany.
Dodavej lidem duchovni psychickou silu, pak ti budou pro-
jevovat pravou naklonnost.
Protoze Lyndon B. Johnson podle téchto ,pravidel" zil, bylo
snadné podporovat ho pii vzestupu. Pravidla mu pomohla k vétsi
podpoie a vynesla ho dokonce az do prezidentského kiesla.

Kdyz si téchto deset pravidel piecteme jesté jednou, bude nam
napadné, ze tu neni fe¢ o takovych vécech jako je ,oplaceni".
Nenajdeme tu ani vétu s obsahem: ,,M¢l by pfijit ten druhy a urov-
nat problémy." Nebo: ,,Ja vim vSechno a ti druzi jsou hloupi."

Mnoho velkych osobnosti, lidé, ktefi jsou v primyslu, v uméni
nebo ve véde na Spicce, jsou pratelsti a lidsti. Vypéstovali si laskavy
pristup ke svym bliznim.

Pratelstvi se nedda koupit

Nepokousejte si koupit oblibu nebo ptatelstvi - nejsou na prodej.
Davani darkt je hezky zvyk, pokud je darek minény upfimné
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- z radosti z obdarovavani nebo z naklonnosti k obdarovanému.
Ale neupfimny darek, davany s postrannim umyslem, je vétSinou
posuzovan jako podpléceni nebo prihledné podbizeni.

Loni jsem kratce pfed vanoci navstivil feditele jedné stiedné
velké dopravni firmy v jeho kancelari. Pravé kdyz jsem se chtél
rozloucit, pfiSel poslicek s darkem od jednoho zdejsiho obchod-
nika s pneumatikami. Mlj zndmy byl zjevné nepfijemné piekva-
pen a vyzval poslicka s jistym chladem v hlase, aby odnesl bali¢ek
zpét odesilateli.

Kdyz mladik odesel, nasledovalo hned feditelovo vysvétleni:
»Nechapejte to Spatné. Rad davam darky a rdd je i dostdvam."
Vypocital mi pak celou fadu dart, které dostal od obchodnich
ptratel k vanocim a pokracoval: ,,Ale kdyz neni darek nic jiného
nez pruhledny pokus o obchodni spojeni, zjevné podplaceni, pak
ho nechci. Uz tii mésice s timto ¢lovékem neobchoduji, protoze
jeho firma nepracuje, jak se patifi a protoze ty lidi nemam rad.
Ale jejich zastupce mi stale telefonuje.

Rozéiluje mne," dodal po kratké odmlce, ,,ze ten chlapik byl
u m¢ minuly tyden a drze prohlésil: ,Samozifejmé¢ s vami chceme
zase obchodovat. Reknu Jeziskovi, aby na vas byl letos obzvlast
hodny.* Kdybych dnes ty lahve neposlal zpatky, uréité by se tu
brzy objevil a hned by hlaholil: ,Vsadim se, Ze jste mél z naSeho
darku ohromnou radost."

Pratelstvi se neda koupit. Kdyz se o to pokusime, ztracime dvoj-
nasobné: Za prvé mrhame penézi a za druhé na sebe piivolavame
opovrzeni.

Chopte se iniciativy

Chcete-li uzavirat ptatelstvi, chopte se iniciativy - silné osobnosti
to délaji vzdycky. Je strasné jednoduché si fici: ,,Nech ho ud¢lat
prvni krok," ,,Atzavolaji oni," ,,At promluvi prvni." Takové mys-
leni je velmi prosté.

Ano, je to jednoduché a jistym zpusobem i pfirozené, ale neni
to spravné mysleni vici ostatnim lidem. Jestlize se budete drzet
pravidla, ze pockate, az polozi zaklady ptatelstvi ten druhy, pak
mnoho ptratel neziskate.

Ve skuteénosti je znakem pravé vudci schopnosti to, ze se ¢loveék
chopi iniciativy, aby navazal nové znamosti. Pfi vSech oslavach
nebo schizkach zjistujeme, ze nejdillezitéjsi pritomnd osobaje prave
ta, kterd nejaktivnéji navazuje zndmosti.

Clovek, ktery k vam pfistoupi, pod4 vam ruku a fekne: ,,Dobry
den, ja jsem Frank Richard," je urcité vyznamna osobnost. Je
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jisté, ze takovy cloveék vdeéci za sviyj uspéch okolnosti, ze aktivné
pracuje na navazovani znamosti i pratelskych vztaha.

Uzjste si v§imli, Ze vétSina lidi, ¢ekajicich na vytah, hledi ptimo
pied sebe? Pokud nejsou s doprovodem, nepromluvi nikdy na
ostatni cekajici.

Jednoho dne jsem se rozhodl pro maly experiment a oslovil
jsem pétadvacet osob, s nimizjsem ten den ¢ekal na vytah, abych
vyzkousel jejich reakci. Dostal jsem pétadvacet pozitivnich a pra-
telskych odpovédi.

Oslovovani cizich lidi neni pravé svétacké, ale pro vétsinu lidi
je prijemné, kdyz jsou osloveni. A vyplaci se to!

Kdyz udélate smérem k nékomu cizimu pratelskou poznamku,
citi se vylozené 1épe. Nasledkem toho se citite 1épe i vy a jste

Vv

meénujete sami sebe.
Sest pravidel k povzbuzeni vasi iniciativy

Za pomoci nasledujicich Sesti pravidel muzete ziskat nové znamé

a pratele. Musite vyvinout jen trochu iniciativy.

1. Predstavujte se pti kazdé prilezitosti ostatnim, na vecircich, na
schizich, v letadlech, v praci, vSude.

2. Snazte se, aby druhy vase jméno dobie slySel.

3. Davejte pozor, abyste jméno druhého vyslovovali spravng, tak,
jak ho vyslovuje on sam.

4. Zapiste sijméno druhého a ujistéte se, Ze jste si ho poznamenali
spravné; néktefi lidé kladou velky diraz na spravny pravopis
svého jména. Poznamenejte si -je-li to mozné, i adresu a ¢islo
telefonu.

5. Napiste novym znamym, které chcete blize poznat, kratky
osobni dopis nebo jim zavolejte.

6. Pohovoftte pratelsky s cizimi lidmi. Zahteje vas to a dodé chut
k dalsim ukolim.

Kdo téchto Sest pravidel dodrzuje, ma spravné mysleni vuci lidem.

Primérny ¢lovek takto neuvazuje. Nikdy nevyviji iniciativu k se-

znamovéni. Ceka na to, az se mu druhy predstavi.

Chopte se iniciativy, nebud'te nesméli. Nemé&jte strach z toho,
ze jednate nezvykle. Zjistéte, kdo je ten druhy a postarejte se, aby
se dozvedél, kdo jste vy.

Zddny &lovék neni dokonaly
Ptfed nedavnem jsme byli jesté sjednim kolegou vyzvani, abychom

se podivali na uchazece o dilezité¢ misto ujedné primyslové firmy
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a podrobili ho pfedbézné zkousce. Podle naseho nazoru mél Ted
- budeme mu tak fikat - nékolik dalezitych pfedpokladl pro tento
ufad: byl neobycejné inteligentni, mél odpovidajici zevnéjsek a vy-
stupoval velmi ctizadostive.

Nasli jsme vSak néco, co nas pfinutilo ho odmitnout - alespon
prozatim: Tedovou velkou chybou bylo, Ze od ostatnich lidi oce-
kaval dokonalost. Roz¢ilovaly ho drobnosti jako gramatické chy-
by, nevkusné obleceni a mnoho dalSich.

Ted byl piekvapen tim, co o sobé slySel. Ale velmi mu zalezelo
na tom, aby vynosné misto ziskal, a proto se zajimal o zpUsob,
jak tento nepfijemny zvyk ptekonat.

Dali jsme mu tfi navody:

. Za prvé: Uvédomte si, ze nikdo nem jtokonaly. Nékteti lidé
jsou dokonalejsi nez jini, ale nikdo neni absolutné dokonaly” Nej-
lidsf.¢j8i vlastnosti ¢lovEéka je to. Ze d€la chyby.

Za druhé: Budte si védomjskuteénc” ma pravo na
to, byt jiny”NIKdy ai rieErajte na panabohaTT”odmitejte druhé

* lidi proio, ze maji jiné zvyky nez vy a davaji prednost jiné cirkvi
nebo jiné politické strané. Samoziejmeé nemusite souhlasit s tim,
co druhy déla, ale nesmite ho povazovat za nesympatického, pro-
toze to déla.

Za tteti: Nechtéjte byt vylepSovatelem svéta. Osvojte si ke své
zivotni filozofii heslo .zit a nechat zit". Nikdo neslysi rad, kdyz
mu jiny fika: ,,Nemate pravdu." Samozfejm¢é mate pravo na vlastni
nazor, ale nékdy je lepsi nechat sFsye minéni pro sebe.

~1led se védome drzei naSich doporuceni. Po né¢kolika mésicich
byl jeho postoj zcela jiny. Akceptoval ted lidi takové, jaci jsou.

Rekl nam: ,Mnoho vé&ci, které by mé dfive strasné rozcilily,
povazuji dnes za nepodstatné. Konec¢né jsem si uvédomil, jak by
byl svét fadni, kdyby byli vSichni lidé stejni a dokonali."

~ Vtisknéte si do paméti tuto prostou, ale rozhodujici skutec¢nost:
Z4dny ¢lovék neni uplné dobry a IMfly-Qeni ani,iplné $patny.
Dokonaly ¢lovék neexistuje.

Viimejte si u lidi ve vaSem okoli chvalyhodnych vlastnosti

Kdyz nechdme své mysleni vymknout zpod kontroly, mizeme té-
mef kazdému ¢loveéku vytknout spoustu véci. Pokud ale své mys-
leni dobfe fidime, kdyz smySlime o lidech spravné, dokdzeme na
téch samych lidech najit i hodné chvalyhodnych a pozitivnich
vlastnosti.

Musime stale myslet na to, ze vétSina lidi nic nevi o spravném
mysleni vic¢i ostatnim. Proto casto zazivame, jak k nam né¢kdo

136



spécha, aby nadm mohl sd¢lit cosi negativniho o nasich spoleénych
znamych. Kolega vas chce informovat o nepfijemnych vlastnos-
tech jiného spolupracovnika. Soused vas chce zasvétit do rodin-
nych problémi dalSiho souseda. Zdkaznik se vdm pokousi dokazat
chyby svého konkurenta, k némuz mate pravé namifeno.
Myslenky plodi dal$i myslenky. KdyZz poslouchate negativni ko-
mentare o jinych osobach, vznikd nebezpeci, ze také vy zacnete
o téchto lidech smyslet negativné. Kdyz se nemate na pozoru, /
mohli byste se pfistihnout i pfi tom, jak pfilivate oleje do ohné I
slovy: ,,Ano, a to neni vSechno. Uz jste slysel, ze...?" -J/

f Takové myslenky jsou nebezpeéné. Jejich vysledkem je, Ze na-

jkonec skodite sami sob¢.

A"eExistuji dveé cesty, jak zabranit tomu, aby na nas ostatni nega-
tivné pasobili svymi hodnocenimi. Jedna spociva v tom, ze tak
rychle a klidné, jak jen je mozné, zménime téma, naptiklad s po-
znamkou: ,,Prominte, ale pravé m¢ napada, Ze uzjsem se vas chtél
davno zeptat..."

Druhé cesta spo&iva v tom, Ze se rozlou¢ime. Reknéte napiiklad:
.Jemjjito, pfiteli, ale mam zpozdéni amusing
(fulezitou schiizku, prosim, omluvte mé."

DéJte"saimTobé pévnv s[iF * n*npr-li*tp wp mysleni negativné
ovlivnit jinymi lidmi.
Pripad uspéSného pojist ovaciho agenta

Kdyz si osvojite techniku pozitivniho smysleni o druhych, mate
zajistény veétsi uspéch. Chtél bych se s vami podélit o zazitek jed-
noho neobycejné uspésného pojistovaciho agenta, kterému se ta-
kové mysleni velmi vyplatilo.

,,KdyZ jsem vstoupil do pojistovnictvi, mél jsem to tézké," vy-
pravél mi. ,,Pfipadalo mi, Ze je pravé tolik konkurentl agentt,
jako moznych zakazniki. A pak jsem se brzy dozvédél to, co
vsichni pojistovaci veédi: Devét z deseti zakaznikt je presvédceno,
ze uz zadné pojisténi nepotiebuji.

Mam uspéch. Ale ne proto, ze bych tolik rozumél technické
strance pojistovaciho obchodu. Ta je samozfejmé dulezita
a v oboru existuji zastupci, ktefi rozuméji pojistkam a smlouvam
daleko vic nezja. Znam muze, ktery napsal o pojistovnictvi knihu
a presto nedokazal pohnout k sepsani zivotni pojistky muze, ktery
védeél, ze bude zit jen nékolik dni.

Muj Gspéch spociva na jednom faktoru. Mam doojxgydy rad
osohi,], které * ei pojjSténi prodat Opakyji <&rj7prriP~
mdjektevi kolegové se tak jenom tvari, ale tonemafuspéch. Ani
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psa nemizete oklamat. Kdyz naklonnost pfedstirate, fikaji vase
gesta, vaSe o€i, va$ vyraz obliceje jasn¢ a zietelné: Podvod.

Kdyz si opatiuji informace o potencialnim zakaznikovi, postu-
pujijako kazdy jiny kolega. Zjistim jak je stary, kde pracuje, kolik
vydélava, kolik ma déti a podobné.

Ale k tomu si opatiim jesté néco, co vétSina agentd vubec ne-
hleda - totiz par dobrych dtvodd, pro néz bych zédkaznika mohl
mit rad. Snad jsou tyto divody v praci, kterou se zabyva, mozna
je najdu nékde v jeho minulosti. Kazdopadné najdu nékolik dob-
rych divodi pro svou naklonnost.

Kdyz se pak na tohoto zdkaznika koncentruji, prochazim si
poznatky, které mi ho ptiblizuji. Udélam si o ném pfijemny obraz,
diiv nez s nim vyménim prvni slovo o pojistné smlouve.

Tato mala technika funguje. Protoze mam zakaznika rad, ziska
i on ke mné dfive nebo pozd¢ji diveéru. A brzy nesedim na protéjsi
stran¢ stolu, nybrz po jeho boku a spoleéné pro néj vypracujeme
plan pojisténi. On diveéfuje mému usudku, protoze jsem jeho
pritel.

Samoziejmeé mée lidé neakceptuji na prvni pohled, ale zjistil jsem,
ze kdyzje mam neochvéjné rad, nechaji se vétsinou ,obratit’. A po
jisté dobé dojdeme k obchodim.

Minuly tyden jsem byl potfeti u velmi obtizného zakaznika.
Oteviel mi dvefe a nez jsem mohl pozdravit, napadl mé. Zlobil
se, latefil a nezastavil se ani, aby se nadechl. Skon¢il s vybidnutim:
,A uz se tu nikdy neukazujte!”

Kdyz to dofekl, ztistal jsem prosté stat a dival jsem se mu do
o¢i. Po nékolika vtefinach jsem tiSe a upiimné fekl: ,Ale pane
Schulzi, ja jsem tu pfece jako vas pritel/

Vcera jsem s nim uzaviel zivotni pojistku.”

Piipad spravného...

Obchodnik Sol Polk dostal Cestny titul ,,Chicagsky nastrojaisky
kral". Kdysi zacinal od nuly a o dvé desetileti pozdé&ji uz prodaval
v oblasti Chicaga zbozi za Sedesat milionti dolart.

Sol Polk odvozoval sviij uspéch z nejvetsi ¢asti od postoje vuci
zékaznikim. ,,Snéav§tévaj” je tfeba zachazet tak, jako
by byli hosty fmem domé&/Mrilcar _

' """ Neni to spravné mysleni vici lidem? A neni to jedno z nejjed-
nodussich pravidel uspéchu, které lze uvést do praxe? Jednejte se
zékazniky jako by byli hosty ve vasem dom¢!

Tato technika funguje ijinde. Nahrad’te slovo zdkaznik slovem
spolupracovnik a pravidlo zni: ,, Jednejte s kolegy jako s hosty ve
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svém domé." Jednejte se spolupracovniky prvotfidné a odménou
vam bude prvotfidni spoluprace a prvotiidni pracovni vykon.
Smyslejte prvotiidné—e—lidech—ve—svém okoli a dostanete za to
pr*ndnTvysiedkyr - —" —_—

«..@ chybného mysleni

Prvni navrhy této knihy cetl i jeden maj dobry pfitel, ktery vlastni
poradenskou firmu pro otazky managementu. Pravé uvedeny pfi-
pad komentoval: ,,To jsou pozitivni disledky spravného postoje
k lidem. Budu ti vypravét osobni zazitek, ktery osvétluje, co se
stane, kdyz cloveék nema ostatni lidi rdd a nedoceiuje je."

Jeho pripad ma velmi podnétnou pointu, a proto jsem ho zaradil.

»Moje firma dostala zakazku na poradenstvi pro relativné¢ maly
podnik, ktery vyrabél nealkoholické napoje. Smlouva byla na po-
mérné vysokou sumu ctyf a pul tisice dolart. Zakaznik mél jen
malo odbornych védomosti. Jeho podnik byl ve Spatném stavu,
protoze se majitel v minulych letech dopustil n¢kolika chyb.

Tii dny poté, co jsme zakazku ziskali, jsme s kolegou vyjeli do
podniku, ktery byl od nasi kancelafe vzdalen asi tfi ¢tvrté¢ hodiny
cesty. Dodnes nevim, jak to zacalo, ale néjak jsme se v hovoru
dostali na negativni vlastnosti naSeho zakaznika.

Nez jsme to stacili postfehnout, uz jsme hovofili o tom, zZe se
do své tizivé situace asi dostal vlastni hlouposti. M¢li jsme radéji
premyslet o tom, jak by se jeho problémy daly nejlépe vyfesit.

Celou cestu jsme prosté¢ mluvili jen o tom, jakého mame hlou-
pého zakaznika.

Nasledujici pohovor byl neutéSeny. Ve zpétném pohledu mam
dojem, ze zakaznik né€jak vytusil, co si o ném myslime. Musel si
tikat: ,Tihle chlapici mé maji za hlupdka. Proto pro moje penize
neudélaji nic vic, nez ze povedou dlouhé zbytecné teéi.'

Za dva dny jsem od tohoto zadkaznika dostal dopis s pouhymi
dvéma vétami: ,Rozhodl jsem se, ze zruSim smlouvu s vasi pora-
denskou firmou. Poslete mi prosim tucet za sluzby, které mi dosud
byly poskytnuty.'

Jenom na Ctyficet minut jsme se poddali negativnim myslenkam
a tim jsme pfiSli o Ctyf a pul tisicovou smlouvu. Zalezitost byla
jesté neptijemnéjsi, protoze jsme se dozveédéli, ze zakaznik uzaviel
smlouvu s firmou odjinud, kterd mu poskytla potfebnou odbornou
pomoc.

Urcité bychom ho neztratili, kdybychom se byli koncentrovali
na jeho dobré vlastnosti. Jisté n¢jaké mél. VétSina lidi ma dobré
vlastnosti."
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Zdvorilost nic nestoji

Jisty ptitel mé jednoho rana vyzvedl na chicagském letisti a vezl
me na obchodni jednani. Cestou jsem si dvakrat v§iml, ze pted
sebe pustil fidice, ktery vyjizdél od chodniku. Kdyz to udélal po-
treti, fekl jsem s usmévem: ,,Nejsi ndhodou jedinym ¢lenem chi-
cagského vyboru zdvofilosti*? Musi to tak byt, protoze nikoho
jiného tak zdvofilého nevidim."

Zasmal se mé poznamce a odpovédél: ,,Neocekavam od ostat-
nich fidi¢t zdvofilost a pfesto jsem odménén. Tim, ze jsem pustil
do tady tfi fidiCe, jsme neztratili ani minutu. Ale mam z toho
dobry pocit. Byt zdvofily mi pomaha ke klidu."

Muj ptitel mél pravdu. VYPlatlLse byt zdvofily i k lidem, které
neznate a pravdépodobné nikdy nepoznaterWT"att’sg to, proftTzé
zfekate dobry pocit. Tento se ve vasi praci ave
vSem, co déldte.

Prakticka zdvotilost ve vztahu k ostatnim lidem je nejlepSim
uklidiiujicim prostfedkem, ktery existuje. Zadny dostupny prepa-
rat vam nepfinese ani desetinu uvolnéni, kterého dosahnete, kdyz
nékomu prokazete malou zdvofilost. Sporaraé"m”sbni vici ostat-
nfm lidem odbourava zklaméani a stres. Stres ma puvod vliega-
tivnich pocitech vi¢i druhym lidem. Smyslejte o lidech pozitivné
a poznate, jak naddherny je_ veski]“noslH na§ svét. Nase mvsréni
vuci ostatnim lidem je vystaveno zFauscé“eH3y7lcdyz se véci ne-
odehravaji tak, jak jsme si pfedstavovali. Proto je velmi dilezity
nasledujici poznatek: Zpiisob naSeho mysSleni po utrpéné pordzce
ijrnyp_jak dinyhn budemE~CEKat na pristijJitézs™. A

Piijde na to, jak véci pozorujeme

Jak spravné myslet ve chvili, kdy se véci neubiraji ptedpokladanym
smérem, to ndm objasnil Benjamin Fairless, pozoruhodna osob-
nost naSeho stoleti. Fairless, ktery se ze skromnych poméra vy-
pracoval az na misto generalniho feditele United States Steel Cor-
poration, jednou fekl: ,,Pfijde na to, jak se na véci divame. Nem¢l
jsem napiiklad nikdy ucitele, kterého bych nenavidél. Ptirozené
jsem byl trestan jako kazdy jiny zdk, ale vzdycky jsem si fikal, Ze
si za trest mdzu sam. M¢l jsem rad vSechny $éfy, pod nimiz jsem
pracoval. Snazil jsem se je vzdycky uspokojit a podle moznosti
délat vic, nez se ode mne ocCekavalo.

Zazil jsem zklamani, Casy, ve kterych jsem si touzebné pral byt
povySen. A co se stalo? PovySen byl jiny. Ale ja jsem se necitil
jako ob&t kancelaiské politiky*, pfedsudku nebo $patného hod-
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noceni ze strany vedeni. Misto abych podlehl hnévu nebo dal ura-
zené vypoveéd, promyslel jsem si celou zalezitost. Ziejmé si to ten
povyseny zaslouzil diiv nez ja. Co bych mél udélat, abych byl
pristé na radé ja? PredevSim jsem se ale sam na sebe nezlobil za
utrpénou porazku a neztracel jsem &as sebeponizovanim.**

Kdyz vas potka nezdar, myslete na Benjamina Fairlesse.

Ptejte se sami sebe: ,,Co mohu udélat, abych mél pii dalsi pfi-
lezitosti na kont& vice zasluh?**»,

Nemarneie ¢as a energii zlraloifodvahy. Nic si nevy¢itejte. Pra-
cujte planovité na tom, abyste pfi§té zvitezili.

Shrnuti principii, o nichZ byla ie¢

1. Usnadnéte ostatnim, aby véas mohli ,,vynést vzhiru*’. Snazte
se byt laskavi. Pracujte na tom, abyste byli oblibeni. Tak ziskate
podporu svého okoli a posilite svlij program cesty k uspéchu.

2. Chopte se iniciativy, navazujte nové znamosti a nova pratelstvi.
Predstavujte se pii kazdé prilezitosti ostatnim lidem. Davejte
pozor, abyste spravné porozuméli jménu kazdého nového zna-
mého a aby ostatni zaznamenali vase jméno.

@Smifte se s tim, ze lidé jsou rGzni a maji chyby. Necekejte od
nikoho dokonalost. Myslete na to, ze kazdy ma pravo byt jiny
nez vy. A nevystupujte jako vylepSovatelé svéta.

4. Hledejte u kazdého clovéka chvalyhodné rysy a v zddném pfi-
padé nepatrejte po téch nepiijemnych. Nedopust'te, aby vase
minéni o tieti osob¢ ovlivnili jini. Myslete na druhé lidi pozi-
tivné - a docilite pozitivnich vysledku.

5. Bud'te vzdy zdvoftili. Dosahnete tim, Ze se ostatni budou citit
lip a pozvedne to i vasi naladu.

6. Nedévejte ostatnim vinu, kdyz utrpite porazku. Zapamatujte
si: Zptsob vaSeho mysleni po ujtrj**ém nezdaru urcuje jak
dlouho budete ¢ekat na pristi vitézstvi. —
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KAPITOLA 10
UDELEJTE Z AKTIVITY SVUJ ZVYK

UskutecCnéte své napady...

Vedouci osobnosti vSech obori se shoduji v tom, ze panuje velky
nedostatek Spickovych lidi s prvotiidni kvalifikaci, lidi, ktefi by
se hodili do kli¢ovych pozic. V poschodich pro $éfy jsou opravdu
volna mista. Jak vysvétloval jeden podnikovy feditel, existuje
mnoho kvalifikovanych osob, kterym ale Casto chybi dilezity
prvek Uspésnosti, totiz schopnost uvést véci do pohybu a docilit
vysledka.

Kazda spickova prace - at’ v obchodnim vedeni podniku, v pro-
deji, ve véd¢, v armadé nebo ve vladé - vyzaduje ¢inorodého ¢lo-
veka. Kdyz maji byt obsazena vedouci mista, hleda se odpoved
na otazky typu: ,,Zvladne ten ukol? Prosadi se? Uvede véci do
chodu? Dosahne vysledki? Nebo jen mluvi?"

Vsechny tyto otazky slouzijedinému ucelu: Zjistit, jestli je ucha-
ze¢ jen muzem myslenek nebo i muzem ¢inu.

Nestaci mit skvélé napady igy 7 poloviny dobry ndpad, ktery
ji¢kdo rozvinul a uvedl do praxe. ie "stokrat lepsi nez velkolepa
myslenka, za niz nendsleduje konkrétni cin.

Jeden muj znamy velkoobchodnik ¢asto fika: ,,Nic v zivoté neni
ovlivnéno jen tjm, Ze se o tom premysli."

Uvédomte si, ze vscéfiny véci, kter? na tomto svété mame - od
détské vyzivy pres mrakodrapy az k satelitim - nejsou nic jiného
nez napady promenéné v ciny. O —~

.. tim, Ze budete jednat

Kdo studuje lidi - uspésné i primérné - brzy zjisti, ze se daji lehce
rozligit. Uspésni jsou aktivni. Praimérni a nelspéini jsou pasivni.

Studium obou skupin namTodhali princip Uspéchu. Uspésny
¢lovék je muzem (neja&Jtenou) ¢inu. Jednd, uvadLyéci do pohybu,
uskutecniuje myslenky,a plany.jNeuspésny ¢loveék je necinny. Od-
tJadaTvécitaFdlouho, az ma dokdzano, zZe je nemél nebo nemohl
ud¢lat, az uz je pozde nebo se vyftesily jinak.

Rozdil mezi témito lidmi se projevuje v mnoha malickostech.
Prvni si naplanuje dovolenou a jede na ni. Druhy si naplanuje
dovolenou, ale odlozi ji na ,,pfisti" rok. Prvni si fekne, ze by mél
pravidelné chodit do kostela a déla to. Druhy povazuje pravidelné
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navstévy kostela za potiebné, ale najde si divody, pro¢ s tim jesté
pockat. Prvni ma dojem, ze by mél napsat zndmému a poblahopiat
mu k n¢jaké udalosti. Napise tedy dopis. Za stejnych podminek
se u druhého vyskytne néjaky duvod, ktery mu zabrdni ve psani
a dopis neni odeslan nikdy.

Rozdil se projevuje i v dalezitych vécech. Usp&iny ¢lovék si
chce oteviit obchod. Udéla to. Neuspésny ¢lovek si chee také ote-
viit obchod, ale objevi v poslednim okamziku ,,padny" duvod,
ktery mu zabrani v provedeni planu. Prvni se ve Ctyficeti letech
rozhodne zménit zaméstnani a zméni ho. Druhy ma stejny napad,
ale postupné od néj sam sebe odradi.

Rozdil mezi témito dvéma lidmi je zjevny v celém zptsobu cho-
vani. Prvni vyfizuje vSechny potiebné zalezitosti a jako vedlejsi
pozitiva pii tom ziskava sebediivéru, vnitini jistotu a vyssi pfijem.
Druhy nechava véci nevyfizené, protoze nechce jednat; nasledkem
toho ztraci sebedivéru a zije primérnym Zivotem.

Prvni jedna. Druhy si fekne, ze bude jednat, ale nic nedéla.

Kazdy by chtél byt ¢lovékem Cinu. Udélejme si tedy z aktivity

zvyk - je to proveditelné” " A
Mnoho 1ldfje”asivnich proto, ze ¢ekaji se svymi ¢iny na nej-
z toho, co navrhuje a tvofi cloveék, neni a nemlze byt absolutné
dokonalé. Kdo tedy ¢eka na perfektni podminky, ten musi cekat
veécne.
Nasledujici tii pribehy ukazuji, jak tii lidé reagovali na ,,pod-
minky".

Proc se George neoZenil

Georgovi je témér étyficet let, je uCetnim, je velmi vzdélany a svo-
bodny. Zije v Chicagu. Jeho nejvétsim pranim je oZenit se. TouZi
po lasce, po Zivotni druzce, po opravdovém domové, po détech
a po vSem, co k tomu patii. N&ékolikrat uz mél k svatbé blizko,
pokazdé vsak na doty¢né divce v posledni chvili nasel nedostatky,
jednou dokonce den pied svatbou (,,Pravé vcas, abych neud¢lal
strasnou chybu!").

Jedna z nepodafenych znamosti se od téch ostatnich lisila. Pfed
dvéma lety George vétil, ze konecné nasel tu pravou. Byla hezka,
prijemna, inteligentni. Ale George si musel byt absolutné jisty, ze
je to ta nejlepsi. Kdyz spolu jednou vecer spradali svatebni plany,
pronesla divka nékolik poznamek, které Georga zneklidnily.

Nato sepsal George Ctyfstrankovy dokument, v némz stanovil
podminky, se kterymi méla divka souhlasit, nez se vezmou. Do-
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kument fadné napsany na stroji vyhlizel velmi pravnicky a tykal
se vSech moznych oblasti zivota. Obsahoval dokonce i jeden pa-
ragraf o cirkvi: do kterého kostela budou chodit, jak ¢asto a kolik
budou obnaset jejich milodary. Jiny bod se tykal déti: kolik jich
bude a kdy.

Do vsech podrobnosti George stanovil, jaky druh ptatel budou
mit, jaké pracovni misto bude jeho budouci zené dovoleno zasta-
vat, kde budou bydlet a jak budou utracet své prijmy. Na konci
spisu vypocéital George na piul stranky vSechny zvyklosti, kterych
se neveésta bud’ bude muset zbavit, nebo si je naopak osvojit. Se-
znam obsahoval polozky jako koufeni, piti, make-up, zabava a po-
dobné.

Kdyz mladd ddma uvidéla na vlastni o¢i tento katalog poza-
davkul, reagovala tak, jak by zareagoval kazdy rozumny cloveék.
Poslala dokument zpét s privodnim dopisem, kde stalo: ,,Obvykla
manzelska klauzule ,spole¢né v dobrém i v zlém' staci vSem lidem
a stac¢i i mné. To je konec!"

George mi vypravél tento zazitek a pak ustarané fekl: ,,Co bylo
tak §patného na té smlouveé? Vzdyt snatek je strasné dulezity krok.
A c¢lovek prece musi byt opatrny."

George se mylil. Clovék muize byt az ptili§ opatrny, piili§ ne-
rozhodny a to nejen pfi planovani svatby, nybrz pii kazdém pla-
novani ve svété udalosti a ¢ind. George mél k manzelstvi podobné
perfekcionisticky ptistup jako ke své praci, ke svym usporam, ke
svym pratelstvim a vSemu ostatnimu.

ZkuSebnim kamenem uspésného cloveka neni to, jestli, urni
loucTt problémy din“ezjiaitanou, ale jestli zvladne obtize, které
sevyskytnou. Musime byt ochotni uzavtit rozumny kompromis
s~3okonaiosti, jinak bychom byli odsouzeni k véénému ¢ekani.

Pro¢ bydli Jim v novém domé

Pti kazdém vétsim rozhodnuti zapasi rozum sam se sebou: jednat
nebo ne, vztahnout ruku nebo ne. Jeden mlady muz se rozhodl
jednat a sklidil bohatou odménu.

Jim se nachazel v podobné situaci jako miliony jinych mladych
muzi. Bylo mu asi pétadvacet let, mél Zenu, dité a skromny piijem.

Mladé rodina bydlela v malém byté. Jim a jeho zena si prali
mit dam; prali si vic prostoru, pékné udrzované okoli, misto na
hrani pro dité a Sanci ziskat vlastni majetek.

Problém koupé domu spocival ve vysi zalohy. Jednoho dne, pfi
placeni Cinze na dal$i mésic, si Jim uvédomil, ze mési¢ni splatky
za novy dim nemohou byt vys§i nez soucasny najem.
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Zavolal své zen¢ a zeptal se ji: ,,Jak by se ti libilo, kdybychom
ptisti mésic koupili dam?"

Ona odpovédéla: ,,Co to do tebe vjelo? Proc¢ takhle Zertujes?
Vis dobfe, Ze to nemizeme udélat, protoze nemame na zalohu."

Ale Jim byl pevné rozhodnuty: ,,Existuji statisice dvojic jako
jsme my, které si,nékdy' hodlaji pofidit dim, ale polovina z nich
to neudéla nikdy. Vzdycky se vynofi néco, co je od jejich umyslu
odradi. My si ale dim koupime. Jesté nevim, jak sezeneme penize,
ale néjak to zvladneme."

V nasledujicim tydnu nasli prosty, ale hezky dim, ktery se jim
obéma libil. Zaloha na né&j Cinila dvanact set dolart. Ted’ bylo
tfeba najit cestu, jak sumu sehnat. Jim véd¢l, ze si nemtize pijcit
penize klasickym zpisobem, protoze by pak nedostal potfebny
uvér pro hypotéku na nakupni cenu.

Ale kde je vtle, tam je i cesta. Jim pfiSel na ndpad. Pro¢ by se
nemohl spojit se stavitelem a uzaviit s nim soukromou dohodu
o pujcce dvanacti set dolard? Ten sice jeho pozadavek nejprve
odmitl, ale Jim se nevzdal. Nakonec stavitel souhlasil. Pajcil Ji-
movi penize a on se zavazal splacet mu po cely rok mési¢né sto
dolart plus uroky.

Ted potteboval Jim kazdy mésic sehnat néco ptes stovku dolard.
Manzelé si propocitali vydaje a usoudili, ze pétadvacet dolart
z nich mohou usettit. Zistalo tedy néco ptres sedmdesat pét dolar,
které bylo tieba mésicné sehnat.

Jim se piisti den vydal za svym $éfem a vylozil mu sviij umysl.
Nadtizeny Jimovi koupi domu schvalil.

Jim tekl: ,,Podivejte, pane, abych mohl ten obchod uzavfit, po-
tfebuji mésiéné vydélavat o pétasedmdesat dolarl vic. Samoziejmé
jsem si védom toho, ze mi zvysite plat teprve az budete mit pocit,
ze si to zaslouzim. Ja bych ale chtél jen Sanci vydélat si vic penéz.
Je tu hodné préace, kterda by se nejlépe dala vyfidit o vikendech.
Dovolite mi pracovat v sobotu a v nedéli?"

Na §éfa udélala upfimnost a ctizadostivost mladého muze do-
jem. Vypracoval plan, podle n¢hoz mél Jim kazdy vikend odpra-
covat deset hodin a Jim se s rodinou nastéhoval do nového domu.

Z pevného Jimova rozhodnuti o koupi domu vyplynulo nasle-
dujici:

Vile k jednani povzbudila jeho rozum k hledani cest, ktgrg”ho
pnVedly k zddanému cili.

Jim ziskal velkou sebedtivéru. V budoucnu pro néj bude mno-
hem jednodussi jednat v dilezitych situacich spravné.

Mlady muz nabidl své Zené a ditéti Zivotni standard, ktery si
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zasluhuji. Kdyby byl ¢ekal a stile koupi domu odsouval na dobu
s vhodnymi podminkami, urcit¢ by rodina ke svému vlastnimu
domu nedospéla nikdy.

Chris by se rdad osamostatnil, ale...

Chris vam poskytne dobry ptiklad toho, co se stane s prvottidnimi
napady, kdyz s jejich uskute¢nénim cekame na dokonalé pod-
minky.

Pred patnacti lety ziskal Chris misto v celnim titadé amerického
ministerstva post. Prace se mu libila, ale po péti letech zacala rist
jeho nespokojenost. Vadila mu rtizna omezeni, pravidelné sluzby,
nizky plat a systém povySovani, ktery nabizel jen nepatrné Sance
na postup.

PfiSel na napad. Za tu dlouhou dobu pfesné védel, co musi
znat kazdy uspésny dovozce. Pro¢ by se tedy nemohl osamostatnit
a importovat cenné darky a hracky? Chris znal mnoho uspésnych
dovozct, ktefi toho o specifikach dovozu nevédéli ani zdaleka
tolik jako on.

Uz je to deset let, co se Chris rozhodl, ze se osamostatni. Ale
pracuje dodnes v celnim ufadé.

Pro¢? No, protoze pokazdé, kdyz se odhodlal k odchodu, mu
v tom néco zabranilo. Nedostatek penéz, hospodarsky pokles, pfi-
rustek do rodiny, restrikce obchodu, pfechodna nutnost mit jisté
misto a podobné véci mu slouzily jako vymluvy, aby rozhodnuti
oddalil, aby jesté pockal.

Ve skuteénosti Chris pfipustil, aby se z n¢j stal pasivni ¢lovek.
Chtél mit perfektni podminky, nez zacne jednat. Protoze nikdy
perfektni nebyly, tak se zadny ¢in nekonal.

Necekejte na dokonalé podminky

Abyste nepodlehli chybé cekani na perfektni podminky, muzete
udélat dvé véci.

Za prvé: Pocitejte s budoucimi piekdzkami a potizemi. Kazdé
podnikanije spojeno s riziky, problémy a nejistotami. Predpokla-
dejme, Ze chcete jet autem z Hamburku do Mnichova, ale trvate
na tom, ze vyjedete teprve, az budete mit naprostou jistotu, Ze
nikde nejsou objizd’ky, ze motor bude fungovat bez poruch, ze
bude dobré pocasi, ze na trase nebudou zadni opili fidi¢i, Ze ne-
vyvstane riziko zadného druhu. Kdy byste asi tak vyjeli? Nikdy!
Kdyz se rozhodnete jet do Mnichova, je smysluplné urcit si na
map¢ trasu, nechat si dikladné prohlédnout viz a vyloucit pokud
mozno ostatni rizika. Ale vSechna rizika vyloucit nelze.
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Za druhé: Kdyz problémy a pifekazky nastanou, snazte se je
ptekondvat. ZkuSebnim kamenem uspésného clovéka neni to,
jestlj*mli*id’fildiZz ce” lamy, nyBrzjestli je schopéii
najit feSeni obtizi, které v vstano”lPFekondvejte ptekdzky v za-
'méstnani, v manzelstvi aTcdekoliv jinde, kde se vam postavi doj
cesty. /

Samotné napady nestaci

Rozhodnéte se, Ze se svymi napady néco podniknete. Pfed péti
nebo Sesti lety mi jeden velmi schopny profesor vypravél o svém
planu napsat knihu, biografii rozporuplné osobnosti z predvalecné
doby. Jeho myslenky byly velmi zajimavé, zivé, fascinujici. Pro-
fesor védel, co chee fict, mél silu i schopnost vyjadfovani. Realizace
tohoto Umyslu by mu byla pfinesla vnitini uspokojeni, uznani
i penize.

Vloni najafe jsem ho zase potkal a bezelstn¢ jsem se ho zeptal,
jestli uz je kniha na svété. (Nemél jsem to délat, protoze v ném
moje otazka oteviela starou jizvu.)

Ne, jeste¢ knihu nenapsal. Chvilku bojoval sam se sebou a pie-
myslel, jestli mi ma vysvétlit divody. Pak fekl, ze byl pfili§ za-
méstndn, ze mél jesté jiné povinnosti, ze prosté nemél Cas.

Ve skutec¢nosti profesor myslenku ve své hlavé pohibil. Ptipustil,
aby jeho mozek pozvolna zacal produkovat negativni myslenky.
Vysledkem této negativni produkce bylo, ze ho nakonec rozum
,»presvédcil" o nerealizovatelnosti umyslu, ktery by vyzadoval ne-
umérnou spoustu prace a velké obéti.

Napady jsou dilezité, o tom neni pochyb. Musime mit nédpady,
plany, abychom mohhvytv£
se vyhyba lidem, ktennemaji népady.

ATtferje-také jasné” Ze samotné napady nestadi. Myslenka na zvy-
Seni obratu nebo zjednoduseni pracovniho postupu je cennd jen
tehdy, kdyz je uvedena do praxe.

Kazdy den pohibivaji lidé tisice dobrych napadi, protoze maji
strach z namahy, ktera je spojena s jejich uskute¢nénim.

Pozd¢ji se tyto napady vynofuji jako ,strasidla" a prondsle-
duji je.

Zaneste hluboko do svého podvédomi nésledujici dvé myslenky.

Zaprvé: Dodejte svym napad fljnJiodnotu tim, Ze je uskutecnite.
Napad je natolik dobry, ze kdyz s nim nic”euB¢&lateT tkejqgk
"neziskate. ’ —

""Zitnli ulit*: Uskutecnéte své nagady, abyste nasli vnitini klid.
Neékdo kdysi fekT, ze nejsmutnéjsi slovo, které kdy bylo vysloveno
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nebo napséno, je: kdyby. Denné slychame vyroky plné litosti:
,»Kdybych si byl tenkrat pted lety oteviel obchod, nestal bych tu
dnes takhle." Nebo: ,,Vnitini hlas mi fikal, ze to tak dopadne.
Kdybych se byl jen do toho dal."
chickou bolest. Uskute¢nény dobry napad naproti tomu piinasi
velké vnitfni uspokojeni.

Mate néjaky dobry napad? Tak s nim néco provedte!

Kazdé akci musi predchazet jinda akce

Jeden mlady ctizadostivy spisovatel, kterému se jesté nepodatilo
prorazit, se mi pfiznal: ,,Midj problém je v tom, Ze ub&hnou celé
dny a tydny, aniz bych napsal jedinou fadku. Vite, psani je tvuréi
proces. Clovék musi byt inspirovan. Kuptedu ho musi hnat duch."

Psani je skute¢né tvofivy proces, ale jiny spisovatel vykladal
»tajemstvi" své plodnosti a svych uspécht takto: ,,Pouzivam
zvlastni,startovaci techniku'. Musim dodrzovat terminy a nemohu
cekat na to, az mé miij duch popozene. Musim svilj rozum rozehiat
nasledujici technikou: Sednu si k psacimu stolu. Vezmu do ruky
tuzku a déldm mechanické pohyby jako pfi psani. Néco napiSu.
Bezmyslenkovité ¢maram po papife. Uvedu do pohybu své prsty
a ruku a dfive nebo pozdéji, bez mého védomi, se zapoji i rozum.

Neéekdy prichazeji myslenky jako z ¢istého nebe, i kdyz nesedim
u psaciho stolu," dodal. ,,Ale to jsou vlastn¢ zvlastni prémie*Vét-*
§ina dobrych mySlenek vznika tim, ze se ddm_dQ~Pjace."

Kazdé akci musi pfedchazet JmaTaTcce. To je pfirodni zakon.
Sam Thomas Mann, jeden z nejgenialnéjSich vypravéci dvacatého
stoleti, pravy virtuos némeckého jazyka, jednou pfiznal: ,,Psani
je pfiblizné z osmdesati procent tvrda préace."

Nic se neda samo od sebe do chodu, ani jeden z pocetnych
mechanickych pfistroji, které denné pouzivdme. Nase byty jsou
automaticky vytapény, ale my musime (byt aktivni) nastavit za-
danou teplotu. Automatika v auté zaradi, ale jen tehdy, kdyZz po-
uzijeme spravnou paku. Stejny princip plati pro akce mysleni.
Musite uvést do pohybu sviij rozum, aby pro vas pracoval.

Vedouci obvodu jedné organizace obchodnich zastupct, kteti
prodavaji u domovnich dverfi, pfedvedl, jak své lidi uci ,,mecha-

vvvvvv

,Obchodni zéastupci, ktefi ptichdzeji k domovnim dvefim, na-
razeji na velky odpor. To vi kazdy, kdo to nékdy zkusil," vysvét-
loval. ,,A dokonce i starym ostfilenym harcovnikiim dé¢la potize
prvni ranni navstéva. Védi, ze nez den skonéi, zaziji s nejvétsi
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pravdépodobnosti hodné odmitnuti a dost nepiatelského jednani.
Je tedy uplné ptirozené, ze rano zacatek oddaluji. Vypiji par salkt
sunuli.

Skolim kazdého muze osobné. Vysvétluji mu: Jedind moznost
jak zalit, je prosté zacit. Nepfemyslejte. Neodsunujte zacatek.
Udélejte nasledujici: Zaparkujte sviij viiz. Vezméte kuftik se vzor-
ky. Jdéte ke dvefim. Zazvonte. Dé&lejte vSechno mechanicky, bez
védomého rozmysleni. Tak zahajte rdno préaci a prolomite ledy.
Pti druhé nebo tieti navstévé bude uz vas rozum bdély a vase
predvadéni bude presvédcivejsi.”
postele do chladného pokoje. Mé&l pravdu: Cim déle ziistane Glovék
lezet a predstavuje si, jak nepfijemné bude opustit vyhiaté lazko,
cesu zazene mechanicka akce - odhozeni deky a spusténi nohou
na podlahu - okamzité kazdou zabranu.

Pobizejte sviij rozum

Vychozi stanovisko tedy zni: Lidé, ktefi v naSem svété néco do-
kazou, necekaji na to, az je rozum vybidne - sami svilij rozum
pobizeji. Délejte to také.

Nejlepsim postupem pfi rozvijeni napadi, planovani, feSeni
problému a pii dalSich ¢innostech, které vyzaduji zapojeni vaseho
rozumu, je ,,mechanickd metoda". Tato specidlni technika bez-
pecné pomaha. Pouzivejte k ni tuzku a papir. (Obycejna tuzka,
ktera skoro nic nestoji, je nejlep$i pomoci pro koncentraci; lepsi
neziskate ani za drahé penize. Kdybych mél volit mezi supermo-
derni odhlu¢nénou kancelaii s tlustym kobercem a tuzkou a pa-
pirem, vzdycky bych se rozhodl pro tuzku a papir. S témi mohu
rozum nasmeérovat k problému.)

Kdyz si zapiSete mySlenku, soustfedi se na ni automaticky ves-
kerd vase pozornost, protoze rozum neni schopen soucasné¢ jednu
myslenku psat a na jinou myslet. A kdyzji piSete na papir, ,,piSete"
ji také do svého rozumu. Je kromé toho dokazéno, ze si déle
a daleko pfesnéji zapamatujeme myslenku, kterou jsme si pozna-
menali.

Jakmile zvladnete koncentraci za pomoci tuzky a papiru, mizete
premyslet i v hluéném okoli nebo v jiné situaci, ktera odvadi vasi
pozornost. Kdyz chcete pfemyslet, zaénéte si ¢marat nebo kreslit.
To je vynikajici cesta k ,,nastartovani" rozumu.
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Magické slovicko uspéchu ,,ted’”’

Vyrazy zitra, pristi tyden, pozdeji, nekdy, jednoho krasného dne,
jsou svym smyslem piibuzné se slovem selhani: nikdy. Mnoho
prani neni splnéno, protoze fikame: ,,Jednoho dne s tim zacnu,"
zatimco bychom méli fikat ,, Teds tim zacnu, hned ted."”

Vezméme si naptiklad spofeni. Hodn¢ lidi povazuje spofeni za
prospésné. Ale to jesté zdaleka neznamena, Zze hodné lidi planovité
spofi a investuje. Mnoho z nich mé v umyslu spofit, ale jen néktefi
to 1 délaji.

Jeden mlady manzelsky par dokazal po zvladnuti nékolika pie-
kazek zacit se spravnym programem budovani majetku. Billova
Cista mzda byla pét set dolari mési¢né, ale Bill a jeho manzelka
Janet také pét set mesicn¢ vydavali. Oba chtéli spofit, ale z riznych
duvodi to neslo. Nekolik let si slibovali: ,,Zacneme az bude vyssi
plat. Az zaplatime vSechny pujcky. Pfisti mésic. Urcité ptisti rok."

Nakonec se Janet rozzlobila na svou nemohoucnost a ptala se
Billa: ,, Tak chceme Setfit nebo nechceme?" On fekl: ,,Samoziejmé,
ze chceme, ale vi§ pfece stejné jako ja, ze se nam ted nepodafi
odkladat néco stranou."

Ale tentokrat byla Janet v naladé ,Ted’ nebo nikdy'. Rekla:
»Mluvime uz 1éta o programu spofeni. Ale nespofime, protoze si
myslime, 7e nemizeme. Cetla jsem dneska inzerat, kde stalo, Ze
kdyz uSetfime mési¢né jen padesat dolarti, budeme mit po patnacti
letech devét tisic dolart plus tfi tisice urokt. Kromé toho tam
psali, ze je lepsi oddélit sumu na spofeni pfedem, nez doufat, ze
zbyde po vSech vydajich na konci mésice. Jestli souhlasis, zaéneme
s deseti procenty tvého pfijmu a ulozime penize, hned jak dostanes
plat. Mozna ze budeme na konci mésice muset jist suchy chléb
a mléko, ale kdyz to musi byt, tak to vydrzime."

Bill a Janet méli par mésicti hodné hluboko do kapsy, ale brzy
se naucili zachazet s novym rozpoétem. Ted se jim zda, ze ,,vy-
davat" penize za spoieni nebo za néco jiného, je stejné pfijemné.

Chcete napsat priteli? Ud¢lejte to hned. Mate napad, ktery by
prospél vasi firmé? Hned ho piedneste. Zijte podle starého piislovi:
,»,Co mizes udélat dnes, neodkladej na zitfek."

""kxlo pfemysli v pojmech ted, hned, ten dojde daleko. Kdo ale
operuje prevazne s pojmy nékdy, pozdéji, ten obvykle ztroskota.
Nikdy na to nezapomeiite.

Nemluvte, kdy? uZje pozdé

Na jedné ze svych cest jsem se na par dni zastavil u starého ob-
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chodniho pfitele. Prave se vratil ze schiizky se svymi vedoucimi
zameéstnanci. Na prvni pohled jsem poznal, ze se potfebuje s né¢im
sveéfit. Pusobil dojmem Clovéka, ktery zazil tézké zklamani.

»Svolal jsem dnes rano tuto schiizku proto, abych nasel pomoc
pii rozhodnuti o zavazné zméné firemni politiky. Chces védét,
jakou pomoc jsem naSel? Sedélo u mé Sest muzt a jenom jeden
z nich podal podnétny navrh. Dalsi dva néco fekli, ale byla to
jen ozvéna toho, co jsem pied tim fikal ja. M¢€l jsem dojem, Ze
mluvim do zdi. Pfiznavam se, Ze je pro mé tézké zjistit, co si ti
chlapici mysli.

Opravdu," pokracoval po chvili, ,,clovék by se domnival, ze ti
panové feknou, jaky maji na véc nazor. Vzdyt se ta zaleZitost
dotyka bezprostfedné kazdého z nich."

Muj pritel na konferenci pomoc nenasel. Ale kdyby clovek
o néco pozd¢ji zastihl jeji tcastniky v predsali, asi by slySel po-
znamky jako: ,,Chtél jsem mu fict..."; ,,Pro¢ nikdo nenavrhl...";
»Myslim, ze by se nemélo..."; ,,M¢li jsme se zasadit o to, aby...".

Lidé, ktefi v konferencni mistnosti neoteviou pusu, jsou vetsi-
nou velmi hovorni potom, kdyz jejich vyroky uz nemohou nic
ovlivnit. KdyZ je uz pozdé, nechte si své napady. Séfové firem
chtéji slySet komentare.

kdo sé"vcas neprojev” Skodi s"m sobg.

Zvyknéte si volné hovotit. Vzdy, kdyz to ud¢late, ziskate silu.
Prednasejte proto vzdy své konstruktivni napady! _

- TV T —

Jak se Hans pro samé pripravy vitbec nedostal k véci

Problémy s pojmem Ted ma také pfi u¢eni mnoho studentd. S nej-
lepsimi umysly si student Hans rezervuje cely vecer pro koncen-
trované intenzivni studium. Pfedvedeme si, jak takovy vecer velmi
Casto probiha.

Hans chce zacit s uenim v sedm hodin. Ale vefefe mu tro-
chu lezi v zaludku a on se rozhodne, ze se chvilku podiva na
televizi. Z chvilky je celd hodina, protoze program je kupodivu
dobry. V osm hodin si sedne k psacimu stolu, ale hned zase
vstane, protoze mu napadlo, ze musi zavolat své pritelkyni, jak
ji slibil. Vydava se na cestu k telefonni budce. Hovor trva ctyfi-
cet minut (vzdyt s ni cely den nemluvil). Na zpatecni cesté
potkd Hans kamaréada, ktery praveé jogguje. Tak se s nim také
probéhne. Protoze se zpotil, musi se doma osprchovat. Ted
zase potfebuje néco k jidlu, protoze pfi béhu a sprchovani mu
vyhladlo.

A tak ub&hne vecer, od n¢hoz si Hans tolik sliboval. V jednu
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hodinu v noci otevie konecné ucebnici, ale je pfili§ unaveny, nez
aby se mohl soustfedit. Vzda to a jde si lehnout.

Hans se nedostal k véci, protoze stravil ptiliS mnoho casu pfi-
pravami.

wJsem pravé ted’ ve spravném rozpoloZeni”

Na chovani tohoto typu nenarazime pfirozené jen u studentd.
Také obchodni zastupci, vedouci oddéleni, délnici, zeny v domac-
nosti - prosté lidé vSech vrstev a skupin - se pokouseji vzchopit
k praci a pfipravuji se na ni trochou kancelafského klaboseni,
salkem kavy, Ctenim, ofezavanim tuzek, vyfizovanim drobnych
osobnich zalezitosti, uklidem psaciho stolu, divanim na televizi
a tuctem dalSich rozptyleni.

Existuje jedina cesta, jak s timto $patnym zvykem skoncovat.
Reknéte si: ..Pravé tedisem ve spravném rozpoloZeny abyoh.niQhl
zacit. Oddalovanim prace neziskam vibec nic."

~erTél sfe Tovarny na vyrobu nastroji fekl jednou pred sku-
pinou prodejct: ,,To, co nase firma nejvic potiebuje, jsou lidé
s konstruktivnimi ndpady, které také dokazou prosadit. V nasi
vyrobé a odbytu neexistuje ani jediné planované misto, kde by
nemohl byt vykon zlepSen. V zadném ptipad¢ nechci fict, ze by-
chom dosud nepracovali dobfe. Pracujeme. Ale jako kazdy po-
krokovy podnik, musime i my produkovat nové vyrobky, uplat-
novat se na novych trzich a vyuzivat efektivnéjSich pracovnich
metod. Jsme odkdzani na iniciativni lidi. To jsou podpory naseho
tymu." oo "

Sila iniciativy

Iniciativa je zvlastni forma akce. Iniciativa znamend, ze nékdo
udéla bez vyzvani pottebnou véc. Iniciativnimu ¢lovéku jsouv kaz-
dém oboru otevieny ty nejvynosné€jsi pozice.

Jeden feditel prizkumu trhu stfedné velké tovarny na drogis-
tické zbozi mi licil, jak ziskal své misto. Jeho vypovéd je zajimavym
pohledem na silu iniciativy.

,Pred péti lety jsem mél napad," vypravél. ,,Pracoval jsem ten-
krat jako obchodni zdstupce a musel jsem navstévovat velkoob-
chodniky. Postiehl jsem, Ze je v na$i ¢innosti mezera. Nevlastnili
jsme zadna fakta o konzumentech, ktefi méli kupovat nase vy-
robky. Hovofil jsem tu se vSemi o nutnosti provadéni vyzkumu
trhu. Nejprve jsem nardzel na nezdjem: Vedeni firmy v tom ne-
vidélo zadny smysl.

Ja jsem ale byl mysSlenkou na prizkum trhu pro nasi firmu
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pfimo posedly a nedal jsem se odradit. Vyzadal jsem si a také
dostal povoleni, abych mohl kazdy mésic vyhotovit zpravu o /ak-
tech z marketingu drogistického zbozi®. Sbiral jsem informace
u kazdého dostupného pramene. Vytrvale jsem psal své zpravy
a velmi brzy se o mou c¢innost zacalo zajimat vedeni firmy i ko-
legové. Za rok od chvile, kdy jsem zah4jil své kiizové tazeni pro
vyzkum trhu, jsem byl odvolan od svych dosavadnich povinnosti
a pozadan, abych se koncentroval jen na uskute¢néni svého pu-
vodniho napadu.

Zbytek byl jen logickym vyvojem," dodal. ,Mam ted dva asis-
tenty, sekretafku a asi tfikrat vétsi plat nez pred péti lety."

Bojujte za svou véc

Kdyz se setkate s né¢im, co by podle vaseho nazoru mélo byt
jjm/\l:fﬁﬂe¥/\/\ o

V blizkosti mého bydlisté se stavéla nova osada. Kdyz byla asi
ze dvou tfetin hotova, nebylo mozné domy obsadit. Co se stalo?
Nastéhovalo se sem par ,nepoiadnych" rodin. To pfimélo jiné
rodiny k prodeji nebo k odstéhovani. A jak se casto stava, nechali
se zbyli pofadni obyvatelé nakazit od svych lhostejnych sousedu
a sidlisté podle toho vypadalo. Jeden clovek se vSak nenechal na-
kazit a nezustal lhostejny: Harry. Rozhodl se bojovat za péknou
a spofadanou osadu.

Zacal tim, Ze sezval par ptatel. Vysvétlil jim, ze pravé toto sidlisté
ma ohromné Sance a moznosti, ale ze je tfeba okamzité néco pod-
niknout, jinak se z n¢j stane podfadna kolonie. Diky svému nad-
Seni a rozhodnosti nasel Harry rychle podporu. Brzy vznikly sku-
piny, které se staraly o udrzeni Cistoty na nezastavénych
pozemcich. Byl zalozen zahradnicky spolek a zahajena velka akce
sazeni stromd. Bylo postaveno détské hristé a plavecky bazén.
,Lhostejné" rodiny se nadsen¢ zapojily. Celd osada se probrala
k novému Zzivotu a zazafila novym leskem. Dnes je skute¢nym
potéSenim projizdét timto mistem. Je nazornym piikladem toho,
¢eho muze dosahnout ¢lovék bojujici za svou véc.

Mate pocit, ze by vase firma méla oteviit novou filidlku, vyrabét
novy produkt nebo se jinak rozrist? Tak za to bojujte. Myslite,
ze by vase farnost potfebovala novou budovu? Bojujte za ni. Byli
byste radi, kdyby $kola vasich déti byla Iépe zafizena a vybavena?
Bojujte o to. n

Na jednu véc se muzete spolehnout: Kdo bojuje za svou véc,
zafind kfizové tazeni mozné sam, ale pokud je napad dobry, ziska
brzy spoustu pfivrzencu.
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AngaZujte se dobrovolné

Kazdy z vas uz byl v situaci, kdy by rad prevzal néjaky tkol, ale
neudélal to. Pro¢? Vétsinou ze strachu. Ale ne ze strachu, ze by
ulohu nezvladl, nybrz ze strachu, co by tomu fekli kolegové. Obavy
z vysméchu, z toho, Zze bychom byli nazvani Splhouny a snazivci,
kteti si tak chtéji vymoci zvySeni platu, nas drzi zpatky.

Je prirozené, ze Cloveék chce byt akceptovan a patfit k urcité
skupingé. Ale ptejte se sami sebe: ,,Kterou skupinou chci byt ak-
ceptovan? Takovou, kterd se mi vysméje, protoze ve skrytu zarli?
Nebo takovou, kterd se angazuje a dociluje pokroku?"

Spravné rozhodnuti je nabiledni.

Kdo se dobrovolné angazuje, ¢ni nad ostatnimi. Budi pozor-
a ze je ctizadostivy. Hlaste se tedy dobrovolné ke zvlastnim
ulohédm.

Myslete na vedouci osobnosti, které zndte v obchodnim svéte,
v politice nebo ve vasi obci. Oznadili byste je jako aktivni nebo
pasivni lidi?

Ptirozené jsou to aktivni lidé, osoby, které néco dokazou vy-
tvotit. Clovék, ktery se drzi zpatky, ktery stoji v pozici divéaka,
ktery je pasivni, ten nic neovlivni. Pouze clovék cinu, ktery je
orientovan k akci, je schopen vyvolat v ostatnich pfani ho nasle-
dovat.

tiHp Hnvpfnji plqy¢vu, irfpry jpuna ft"™" jako samoziejmost.
ze vi. co déla.

Jesté nikdy jsem nezazil, aby nékdo gratuloval ¢lovéku k tomu,
ze ,,nikoho nerusi", ,nejedna", nebo ,,¢ekd, az mu ne¢kdo fekne,
co ma delat".

Vy uz jste to zazili?

Zvyknéte si byt aktivni

1. Budte vzdy aktivni. Bud'te lidmi ¢inu a ne témi, ktefi vahaji.
rTTNecekejte na perfektni podminky. Téch se nikdy nedockate.
(Pocitejte s budoucimi prekazkami a obtizemi a kdyz se objevi,
pifekonavejte je.
3. Myslete na to, ze samotné napady uspéch nepfinaseji. Napady
jpsou uziteéné jen tehdy, kdyz se uskuteéni.

Jk. iStartujte sviij rozum mechanicky. Ne¢ekejte na to, e vas rozum
pozene kuptedu. Jednejte, dejte se energicky do prace, tim svij
rozum povzbudite.

5. Myslete v pojmech ted\ hned. Vyrazy jako zitra, pristi tyden,
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pozdeji, jsou svym smyslem blizké slovu selhani - nikdy. Bud'te
lidmi, ktefi se svych ukoli ujimaji ,,ted hned".

6.1 Dejte se do prace. Neztracejte ¢as piipravami na zahdjeni ¢in-

“nosti, prosté zacnéte.

7. Chopte se iniciativy. Bojujte za svou véc, zahajte kiizové tazeni.
Angazujte se dobrovolné. Ukazte, ze néco umite a ze jste cti-
zadostivi.
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KAPITOLA 11

JAK ZMENITE PORAZKU VE VITEZSTVi

Nepoddavejte se porazkam

Pecovatelé a jini socialni pracovnici zjistili, Ze mezi porazenymi
a ztroskotanci, s nimiz jsou denné konfrontovani, jsou zastoupeni
lidé ze vSech vrstev pokud jde o vzdélani, stafi i spolecenské po-
staveni. Néktefi z nich jsou piekvapivé mladi, vyjimeéné lze narazit
i na akademika, casto jsou to muzi a zeny bez faddného vzdélani.
Nékteti ziji v manzelstvi, jini jsou svobodni. Ale vSichni tito lidé
maji jedno spole¢né: Jsou porazeni, vykolejeni, znieni. Kazdy
z nich zazil chvile, které ho ,,vyfidily". VSichni maji potfebu vy-
pravét o situacich, které je zruinovaly, o svych znicujicich poraz-
kach.

Tyto situace obsahuji celou $kalu lidskych zklamani, poc¢inajic:
»Opustila mé zena," pfes: ,,Ztratil jsem vSechno, co jsem mél" az
k: ,,Provedl jsem nékolik véci, které ze m¢ udélaly vyvrhele a tak
jsem skoncil na dné."

Kdyz se podivame o patro vys, na ,,pramérné lidi", posttehneme
hodné rozdilt v zivotnich zvyklostech. Ale také zjistime, ze pru-
meérny typicky ¢lovek vysvétluje svou prostifednost velmi podob-
nymi divody, jako ztroskotanec svou dokonalou porazku. Trpi
hnisajicimi, nevylé¢enymi ranami, které utrzil v osudnych situa-
cich. Ted je vSak pfeopatrny. Namahave se plaho¢i, obava se vyzev
vitézného Zzivota, je sam se sebou nespokojeny. Je porazeny, ale
velmi se snazi nést hrdinsky udél prostiednosti nebo podprimér-
nosti, ktery na néj uvalil ,,osud". Také on se smifil se svou po-
razkou, ale taktikajic ,,éistym", spolecnosti ,,akceptovanym" zpi-
sobem.

Kdyz se podivame nejvys, do malo obydleného svéta tispéchu,
najdeme tu opét lidi rtizného piivodu. Séfové firem, manazefi,
vysoci duchovni, vladni ufednici, stru¢né fefeno lidé na Spicce
vSech obort, pochazeji z bohatych i chudych domovt, z fadnych
i rozvracenych rodin, z prumyslovych mést i z venkova. Tito lidé
ktefi jsou ve vSech oblastech nasi spole¢nosti témi nejlepSimi, znaji
ZMUAV-J"LksM svizelné situace z.ylasinLzkusfiiiastL"..

Zastupci téchto tfi skupin jsou srovnatelni ve vSech bodech
- vek”vntehgence, ptivod, nargdnostjen v jednom bo*Tne? Jediné,

¢im se lisi, je reakce na neuspéch. —
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Je-li srazen k zemi ¢loveék z prvni skupiny, nikdy uz se nezvedne,
zlistane lezet a ne¢ekd uz zddnou budoucnost.

Kdyz se totéz ptrihodi ¢lovéku z druhé skupiny, vysSkrabe se
alespofi na nohy, ale uteCe a ,,schova se" - jen proto, aby sviij
dalsi zivot prozil v mase anonymity.

Uspé&sny ¢lovék reaguje na porazkujinak. Zvedne se, vyvodi yfc

Ted” nzmych nejlepsich pratel je neoEycejné tispésny "poradce
managementu. Kdyz ¢loveék vstoupi do jeho kancelafe, ma pocit,
ze je skutecné ,,nahofe". Pekny nabytek, koberce, pracoviti za-
méstnanci, vyznamné pusobici zakaznici, v§echno vypovida o roz-
kvétu firmy.

Cynik mozna namitne: ,,To musi byt pékny podvodnik, aby
podnik takového druhu pfivedl k uspéchu." Cynik by se mylil.
K tomu neni nutné byt podvodnik, ani clovék genidlni, bohaty
nebo obdafeny zvlastnim Stéstim. Je tteba byt vytrvaly a nikdy
nevzdavat.

Za touto prosperujici vazenou firmou poradce managementu
se skryva muz, ktery se namahavé probojoval do své pozice:
v prvnich Sesti podnikatelskych mésicich ptisel o uspory piedes-
Iych deseti let; bydlel nékolik mésicti ve své kancelafi, protoze
nemél penize na ndjemné za byt; odmitl nékolik ,,dobrych" mist,
protoze chtél uskutecnit svou myslenku a dovést ji k uspéchu;
slySel od potencidlnich zdkaznikt stokrat castéji ne nez ano...

V sedmi neuvéfitelné tvrdych letech, které maj ptitel potieboval
k prosazeni, jsem od n&j nikdy nesly3el stiznost. Rikal: ,Dave, ja
se ucim. Je to konkurenc¢ni obchod a protoze nemohu nabidnout
nic hmatatelného, je prodej obtizny. Ale u¢im se to."

A on to opravdu d¢lal.

Jednou jsem poznamenal, ze ho ziskavani zkuSenosti stoji piilis
namahy. Ale on odpovédél: ,,Ne, nestoji mé nic, naopak mi hodné
dava."

Jak vedou nezdary k uspéchu

Prostudujte sijednou zivotni osudy lidi, ktefijsou zatazeni v pub-
likaci ,,Kdo je kdo" a zjistite, ze tito uspésni zazili mnoho poni-
zujicich situaci, narazeli na velky odpor, utrpéli osobni nezdar,/
museli bojovat s tézkostmi a spolknout lecjakou urazku.

Ctéte zivotopisy velkych lidi a uvidite, ¢ mnoho z nich pieko-
nalo neuspéchy, pfi nichz by se ostatni vzdali.

Analyzujte vyvoj generalniho feditele vasi firmy, starosty vaseho
mésta nebo ¢lovéka, jehoz povazujete za skute¢né uspésného. Po-
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kud provedete rozbor dukladné, poznate, ze kazdy z téchto lidi
piekonal opravdu velké prekazky.

Neni mozné dosadhnout vyznamného uspéchu a ngxiarazitpntom
yha"udporjfj” s nezdary- Je
dS*InuMfno”xpH uz ve zbyvajicim Case zivota zadnou porazku.
Je mozné nechat se nezdary postréit kupfedu. - Podivejme se,
jak na to.

Nedavno jsem cetl leteckou statistiku, z niz vysvitalo, ze na
Sestnact miliard nalétanych kilometra ptipada jeden smrtelny pfi-
pad. Z tohoto pohledu je tedy 1étani velmi bezpecnou zalezitosti.
Ale ptfesto k padim dochazi. Kdyz se zfiti letadlo, okamzité se
do véci zapoji spolkovy letecky ufad, aby vypatral pficinu havarie.
Jsou posbirany a slozeny kovové soucasti letadla, rizni experti
se pokouseji zjistit, jak doslo k nestésti, jsou zkoumany vypovédi
sveédkl a téch, ktefi pad prezili. VySetfovani trva tydny a mésice,
trva tak dlouho, dokud neni odhalena pfic¢ina nehody.

Kdyzje zjisténa ptic¢ina, jsou hned podniknuty kroky k vylouceni
moznosti, ze by se podobny pad opakoval. Pokud se zjisti, ze byla
defektni uréitd soucast letadla, musi byt tento dil u vSech stroju
stejného typu vymeénén. VysSetfovani leteckého spolkového tradu
Jbylo uz podnétem k mnoha vylepSenim naSich modernich letadel,

f  Utad vysetfuje nehody proto, aby zajistil pro 1étani v&tsi bez-
I pecnost - a tato namaha se nepochybné vyplaci.

Lékarti vyuzivaji nezdart, aby urovnali cestu k delSimu Zivotu.
Kdyz zemie pacient a pfi¢ina jeho smrti je nejasna, je ¢asto pro-
vadeéna pitva, kterd pfinese objasnéni. Lékafi se tim uci 1épe po-
znavat zpisoby fungovani lidského téla. Vysledné zkuSenosti pak
slouzi zivym.

Jisty fotbalovy trenér provadi se svym muzstvem po kazdé hte,
at vyhrané nebo prohrané, kritické zhodnoceni a upozornuje hrace
na jejich chyby. Ke zlepSeni taktickych fines a objasnéni osobnich
chyb pouziva videozaznamy nebo televizni filmy. Vyuziva tedy
vSech moznosti, jak soustavné zlepSovat hru muzstva.

Jeden muj znamy, ktery je vedoucim prodeje, vénujejednu celou
poradu v mésici tomu, aby spolecné se svymi obchodnimi zastupci
zjistil, pro¢ nebyla realizovana néktera dulezita rozhodnuti. Kazdy
nezdafeny zamér je rekonstruovan a peclivé zkouman. Timto zpu-
sobem se obchodni zastupci uc¢i zabranovat v budoucnu podob-

AQvm neuspéchiam.
/\  Ufednici spolkového leteckého utadu, 1ékaii, fotbalovy trenér,
r I uspésny $éf prodeje a odbornici ve vSech oblastech se drzi principu
~Naspéchu; Z kazdé porazky neco ziskey.
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VyuZijte své poi;zg ;] ' :, : / : : Ei f;

Jestlize se nas nezdar dotyka osobné€, nejsme pro~samé vzruSeni

v’_"’#—'——'-—---ﬁ,.\___ o e
Zasto schopni se z
rofesorl vedi: studenta na propadnuti poukazuje na

jeho potenciadl uspésnosti. Kdyz jsem byl profesorem na Wayne
State University v Detroitu, musel jsem nechat pfi zavére¢né
zkousSce jednoho studenta propadnout. Védél jsem, ze to pro néj
bude velka rana. Uz si délal plany do budoucnosti, které tim byly
zmareny. K tomu, Ze neobstal, se tedy jesté pridruzil jisty odpor.
Nabizely se mu dvé moznosti: opakovat semestr a zkousku nebo
opustit univerzitu bez zkousky.

Pocital jsem s tim, ze az se student dozvi o svém neuspéchu,
bude reagovat zklamané a mozna agresivné. Nemylil jsem se. Kdyz
jsem mu sdélil, Ze je jeho prace nedostate¢na, priznal, ze se v praveé
uplynulém semestru pfili§ nesnazil.

»Ale moje znamky v predeslém semestru byly pfinejmensim pru-
mérné," tvrdil. ,,Nemohl byste na to vzit ohled?"

Ujistil jsem ho, ze to nejde, protoze kazdy semestr musi byt
hodnocen samostatné. A dodal jsem, ze prisné akademické pied-
pisy zakazuji zmény v klasifikaci - kromé ptipadu nepochybného
omylu ze strany profesora.

Studentovi nakonec doslo, Ze neexistuje zplsob zlepSeni
znamky a to ho popudilo. ,,Pane profesore," fekl, ,,mohu vam
vyjmenovat padesat fantasticky uspésnych lidi z tohoto mésta,
kteti vaSe pfednasky nikdy neslyseli. Co je na nich tak zatracené
dalezitého? Pro¢ by par Spatnych znamek v jednom oboru mélo
vést k tomu, Ze nedosahnu své akademické hodnosti?" A dodal:
»Bohudiky se lidé ,venku' nedivaji na véci tak, jako pani profe-
sofi."

Skorominutu jsem mlcel. (Kdyz je ¢lovék ..napaden”, je podle
mé zkuséflOSTi mala pauza vhodnym prostiedkem, jak zabranit"
jilovnfievey — e D

Potom jsem mladikovi fekl: ,,Mate v mnoha vécech pravdu.
Existuje spousta lidi, ktefi nevédi absolutné nic o latce, které byly
vénovany mé prednasky. A také vy mizete mit Gispéch i bez téchto
védomosti. V celém schématu vaSeho zivota vas tato latka neudéla
,aspésnym’, ani vas ,nezruinuje'. Ale mohl by to udélat vas postoj
k témto prednaskam."

,»Co tim myslite?" ptal se.

»Jenom jedno," odpovédél jsem. ,,Venku budete ,znamkovan'
Giplné stejné jako tady. Tam e py ;ak jako tady o to, vykonat
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svou praci. Za podfadnou praci nebudete ani venku povysen a ne-
dostanete vic penéz."

Odmlcel jsem se, abych mu poskytl ¢as pro spravné pochopeni
mych slov. Pak jsem fekl: ,,Smim vam udélat navrh? Jste ted’ velmi
zklaméan. Umim si pfedstavit, jak vam je. Nezazlivam vam, ze se
na m¢ trochu zlobite. Ale divejte se na véc pozitivné. Muzete z ni
vyvodit ponauceni: Kdvz*¢lovék neni produktivni, nemuze dojit
tam, kam chce. Naucte setuto lekci a zapamatujte si ji. za pet

Vv

univerzitniho studia."

Za nékolik dnijsem se ke své radosti dozveédél, ze se ten student
opét zapsal na moje prednasky. Tentokrat obstal pfi zkousce s vy-
znamenanim. Vyhledal mé pak z vlastniho popudu, aby mi sdélil,
jak mu nas tehdejsi rozhovor pomohl.

»Z toho, ze jsem u vas propadl, jsem skute¢né néco ziskal,"
fekl. ,,Muze to znit smésné, ale jsem rad, ze jsem tenkrat u zkousky
neobstal."

Muzeme své porazky zménjlte-"&¢ezstvl. Vypatrejte ponauceny

:ere z nezdaru plyne a zapamatujte si jeVTféohTTzejte sFpak za
svym neuspéchem a divejte se~cTo budoucnosti. "

Nemocny herec a slepy duchovni

Milovnici starych filmd si snad vzpomenou na velkého Lionela
Barrymora. Tento herec utrpél v roce 1936 zlomeninu kycli, ktera
se nedala vyhojit. Vé&tSina lidi pokladala tehdy Barrymora za ,,vy-
fizeného" - sam herec se vSak nevzdal. Vyuzil této osudové rany,
aby si zajistil cestu k jesté vétsim hereckym tspéchiim. V nasle-
dujicich osmnacti letech hral - nikoliv bez bolesti - tucty velkych
roli na invalidnim voziku.
Ve druhé svétové valce, presné 15. bfezna 1945, postupoval
W. Colvin Williams za tankem na francouzské fronté. Tank vjel
na minu a explodoval. Colvin Williams pfisel o zrak.
To vsak nezadrzelo Williamse od jeho umyslu stat se knézem
a duchovnim radcem. Kdyz dokon¢il sva studia (mimochodem
s vyznamenanim), fekl, ze je jeho slepota dokonce vyhodou. ,,Ni-
V kdy nemohu soudit lidi podle vzhledu. Proto davam cloveéku
I vzdycky Sanci. Moje slepota mé chrani pfed tim, abych se nechal
I ovlivnit zevnéjskem a tim se vnitiné od lidi vzdaloval. Chci byt
v~¢lovékem, k némuz muze kazdy pfijit a bez zabran se vymluvit."
Neni tento muz zivoucim dikazem toho, jak lze strasnou, hoi-
kou porazku proménit ve vitézstvi?
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["Analyzujte své chyby]

Jeden z mych pratel, ktery velmi uspésSné investuje na trhu s ak-
ciemi, zkouma kazdou planovanou investici ve svétle minulych
zkuSenosti. Jednou mi vypravél: ,,Kdyz jsem pfed patnacti lety
zacinal, popalil jsem si nékolikrat pékné prsty. Chtél jsem rychle
zbohatnout, jako vétSina amatérd. Misto toho jsem byl brzy na
mizingé. Ale to mé neodradilo”Znal”jsem zdkonité sily vjjgs£0-
dafotvi a védél jsem”ze dobiezvolené akcie mohou byt z dlou-
tiffilnhch” hlpflisb tfmi n*£simi jnyesticemi.

Proto jsem se na své prvni $patné investicéHival jako na soucast
vydaji na vzdélani." Zasmal se.

»Na druhé stran¢ ale znam lidi, ze kterych se po prvnich nero-
zumnych investicich stali zaptfisahli neptatelé cennych papirt.
Misto aby analyzovali své chyby a pak se angazovali v dobré véci, J
dosli k naprosto chybnému zavéru, ze investice akcii nejsou niclJ
jiného nez uréita forma loterie, pfi niz musi kazdy dfive nebol
pozdéji prohrat."

Rozhodnéte se hned ted>je zJcgj” .
Kdvz se vajnjy praci" nebocioma néco nepovede, nejdiiv seukKHcl*
nétti."PoTjratédob¢ byste meli uvazlivé prozkoumat, ¢im byl ne-"

A

zd"Fzavfnen. laFzabranTi¢Tomu, abyl " tejri<” ne-
opakovalT: ~
Cenné neuspéchy

My lidé jsme zvlastni stvoieni. Vitézstvi si vzdy pricteme plné¢ na
vlastni konto. Kdyz zvitézime, pfejeme si, aby se to svét dozveédél.
Chceme, aby se na nés ostatni divali a fikali: ,, Tady jde ¢lovek,
ktery fo dokazal."

Za neuspéch nebo porazku vsak vzdycky davame vinu nékomu
jinému. Je bézné, ze obchodni zastupci obvinuji zakazniky, kdyz
se jim nepodafi uzaviit zadné smlouvy. Je obvyklé, ze vedouci
odd¢leni davaji vinu svym spolupracovnikiim nebo ostatnim od-
délenim, kdyzjejich Gsek spravné nepracuje. Je bézné, ze manzelky
podsouvaji vinu za hadky a rodinné problémy svym muzim
a manzelé zase svym zenam.

V nasem komplikovaném svété se mize klidné stat, ze ndm
nékdo nastavi nohu a my upadneme” Ale vétSinou isme to mv
sami, ktefi si nastavujeme tinhn ~ q 117 klopytdme- vinmudastnich
nedostatkd, nepozornosti, . . Ji-
nymi slovy:'Pr*nami®ezd”Gjsou nase vlastni chyby.
"TibycKom”se z téchto porazek poucili a vysli z nich posileni,
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m¢éli bychom si stale ptipominat toto Gslovi: Sebepoznanije prvnim
krokem ke zlepSeni.

Ris¢ Stevensova, pred lety velka pévkyné newyorské Metropo-
litni opery, jednou ptiznala, ze nejlepsi radu svého zivota dostala
ve svém nejnestastnéjsim okamziku.

Na pocatku své kariéry prohrala sle¢na Stevensova pii kon-
kursu do ,,Met" souboj s jinou konkurentkou. Po tomto neuspé-
chu byla velmi roztrpcena. ,,Chtéla jsem slySet, ze mam lepsi hlas
nez ta druha," ftikala, ,,Ze rozhodnuti bylo nespravedlivé, a Ze
jsem jen postradala dostatek vlivnych zndmych."

Utcitelka Risé¢ Stevensové vSak mladou zpévacku nechlacholila
a nepfitakala ji, pouze fekla: ,,Mamild, méjte odvahu a pfiznejte

" n

»Ackoliv jsem se chtéla poddat sebelitosti," vykladala sle¢na
Stevensova, ,,musela jsem na ta slova stale myslet. Budila jsem se
v noci. Nemohla jsem spat, dokud jsem si skute¢né¢ neuvédomila
své chyby. Lezela jsem ve tmé a ptala se sama sebe: ,Pro¢ jsem
neuspéla? Jak bych mohla zvitézit pfiste?' Pfiznala jsem si, ze muj
hlasovy rozsah neni takovy, jaky by mél byt, ze musim zdokonalit
jazykové znalosti, a ze se musim naucit vic roli."

Ris¢ Stevensova tvrdila, Ze pfiznani vlastnich chyb jidopomohlo
nejen k uspéchu na scéné, nybrz prispélo i k tomu, ze ziskala vice
pratel a rozvinula se ve zralou osobnost.

Sebekritika je konstruktivni. Pomize vam ziskat silu a vykou-
nost, kterou potiebujete k uspéchuTOestruktivni je naproti tomu
kritizoval dnihe-JsLeyiSlcat*ib”gjf. kdyz ,,dokazete", Ze na va-
Sem neuspéchu ma vinu nékdo jiny, ~ ~

Bud'te konstruktivné sebekriticti. Nezavirejte oci ptred vlastnimi
nedostatky. Jednejte jako pravi profesionalové. Ti zkoumaji své

' 1 chyby a slabosti a pak je koriguji. Pfesné fo z vas ud¢la profesio-
- Inaly.

Samoziejmé nevyhledavejte chyby proto, abyste si zdivodio-
vali, pro¢ jste outsidefi. Ziskejte gesvvch chyb jiny aspekt:
,»O divod vic, pro¢ bych se mohl stat uspesnym.

Tidelejte z porazky vitézstviT protoze: Neschopny clovek je ten,

7 skdo se dopusti hrubé chyby a neni schopen z ni vydobyt kapital.

Nevymlouvejte se na ,,smiilu"

Casto svadime své nezdary na nedostatek $tésti. Kazdy z nas uz
urcité slysel vyrok: ,,Je to smila, ale tak to chodi, takovy je osud."
i"Ttedstavte si, ze by zprava spolkového tradu letectvi obsahoAi
kalajako shrnuti zavérecnou vétu: ,,Je nam lito, Ze doslo ke zficeni i
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A4 ila, ale byl to osud." Urc¢ité byste si fekli, ze tenhle Gfad by
tfeba rozpustit.

ebo si predstavte, ze by vam lékar fekl: ,,JJe mi to velmi lito,
ale nevim, co se stalo. Takovy je béh zivota." Zcela jisté byste na
mist¢ zménili doktora.

Postoj ,,to je prosté¢ smula" nas nikam nedovede. Nepftipravi
nas zadnym zptisobem na to, abychom byli schopni zabranit po-
dobné chybé, kdyz se dostaneme do situace, kterd by ji mohla
opét vyvolat. Fotbalovy trenér, ktery po prohraném zapase fekne:
,»No, hosi, mi¢ je kulaty, tak tedy skace," v zadném ptipadé ne-
zabrani tomu, aby se muzstvo v pfisti hie nedopustilo stejnych
chyb.

Orville Hubbard byl koncem padesatych let uz téméi dvacet
let starostou mésta Dearborn ve stat¢ Michigan. Patfil tenkrat
k nejuznavangj$im, nejzajimavejSim komunalnim politikim ve
Spojenych statech.

Deset let pred tim, nez byl zvolen starostou, mohl Hubbard
kdykoliv pouzit ,,smualu" jako vymluvu, ktera by mu dovolila ode-
jit z politiky.

Nez se stal trvalym vitézem, mél Hubbard tfikrat ,,smalu", kdyz
Slo o urceni kandidatt pro volbu starosty. Ttikrat se pokousel
prosadit svou nominaci pro volbu do senatu a ani tady neuspél.

Ale Orville Hubbard tyto porazky zkoumal. Dival se na néjako
na soucast svého politického Skoleni. A pak se stal jednim z nej-
schopnéjsich a nejnezdolnéjsich komunalnich politiki.
~KdyZ se vam néco nezdaii, nedejte vinil ,srm’ilfi" alg pro-
zkoumejte zalezitost a poucte se z ni. Mnoho lidi prochazi zivotem
4 vysvétluje svou prumeérnost absenci ,,$tésti", ,,nestastnymi okol-
nostmi", ,,osudem" a ,smilou". Tito lid¢ jesté jako nezralé déti
hledaji soucit. Aniz by si toho byli véd’omi7"prehlizeji ¥taT? pfiTe-
zTtostTjak”podpont svou velikost, silu a sebeduverul ~

Prestante svalovat vinu za netispéch na nedostatek $tésti. Timto
zplusobem jesté nikdo nedospél k cili svych piani.

Vytrvalost a radost 7 experimentovani

tvoii dobrou symbiozu

Jeden muj znamy spisovatel, lektor a kritik mi nedavno popisoval,
co dela spisovatele uspeSnym.

»-Mnozi takzvani spisovatelé nechtéji vazné psat," fekl. ,,Jenom
to trochu zkouseji a vzdavaji se, jakmile poznaji, Ze je s tim spojena
opravdova prace. Nemam s takovymi lidmi moc trpélivosti, pro-
toze hledaji zkratlcvTam. kae zar|né neexistuji. "
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To samozfejmé neznamena," pokracoval, ,,ze by stacila samot-
na vytrvalost. Opravdu casto nestaci.

Pravé ted pracuji s muzem, ktery napsal dvaasedesat kratkych
proz, ale zadna z nich nebyla otiSténa. Zcela zjevné jde velmi vy-
trvale za svym cilem stat se spisovatelem. Jeho problémem je, Ze
vSechno, co piSe, stavi na stejném zaklad¢. Vymyslel pro své pfi-
béhy jednotné schéma. Nikdy se svym materidlem neexperimen-
tuje — ani s d¢jem, ani s charaktery, natoz ve stylu. Pokousim
se ho ted’ presvédcit, aby si osvojil novy zpisob pohledu a né€jaké
nové techniky. Je nadany a kdyz bude trochu experimentovat,
jsem piesvédcen, ze mnoho svych proz uplatni. Ale dokud to ne-
ud¢la, bude ho cekat jedno odmitnuti za druhym."

Rady lektora jsou dobré. Musime byt vytrvali. .Al&jQ&rvalost
jejgji jednou zgjrajcladnich asti uspéchu. Muzeme néco ynoyn.
aznovu zkoiiibUi-pit"» vytrva-
lost sradosti z experimentQyani.

Edisonje povazovan zajednoho z nejvytrvalejsich a nejneustup-
néjsich védett Ameriky. Provedl tisice pokusti, nez vynalezl zarovku.
Edison tedy experimentoval. Sledoval vytrvale svuj cil. A jeho vytrva-
lost pfinesla plody, protoze byla spojena s radosti z experimentovani.

Vytrvalost nezaru¢uje uspéch. Ale vytrvalost ve spojeni sjexpe-

Nedavno jsem cetl ¢lanelc oTTledani ropy. Psalo se v ném, ze
ropné spolec¢nosti peclivé studuji geologické informace, nez se pusti
do vrtani. Ale i pfes védecké analyzy narazi jen pii kazdém osmém
zkusebnim vrtu na ropu. Spoleénosti provozuji své hledani ropy
vytrvale, nenavrtaji vSak jen jednu smé$nou hlubokou sondu,
nybrz experimentuji s novymi vrty.

Mnoho ctizadostivych lidi prochazi zivotem s obdivuhodnou
vytrvalosti a snazivosti, a pfesto nemaji uspéch, protoze neexpe-
rimentuji s novymi zplsoby pohledu a novymi cestami. Drzte se
svého cile. Jdéte za nim vytrvale. Ale nevrhejte se hlavou proti
zdi. Kdyz nepostupujete kupfedu, pokuste se o novou cestu.

Clovek, k jehoz vlastnostem patiivytrvalosl, j° nositelem sku-
te¢ného piiznaku GspéSnosti. V dalsich dvou kapitolach najdete
navrhy, které jsou pfimo pfedurceny k tomu, aby vedly ke stalému
vyvoji radosti z experimentovani, té soucasti, ktera spole¢né s vy-
trvalosti vede k vysledkiim.

wExistuje cestal"

Myslenky ptisobi jako magnet. Jestlize feknete: ,,JJsem porazeny,
neexistuje cesta k pirekonani tohoto problému," pfivolavate ne-
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gativni myS$lenky a kazda z nich vam pomaha k pfesvédceni, Ze
jste skutecné vytizeni.

Uygfje tomu, ze: ,Existuje cestq k feseni problému", a hned se
vynoii pozitivni mysieilky, klerevam pomohou feSeni najit.

Vira v existenci cesty je velmi dulezita.

Poradci v manzelskych poradnach nemohou pii pokusu o za-
chranu manzelstvi uspét, pokud alespon jeden z manzeld nevéfi,
ze je mozné zase zit ve Stastném manzelstvi.

Psychologové a socialni pracovnici tvrdi, ze alkoholik muze
svou nemoc piekonat jen tehdy, kdyz véfi, Ze je to mozné.

Kazdy rok je zalozeno mnozstvi novych podnikt. Za pét let uz
jich prosperuje jen nékolik. Mnoho neuspésnych podnikatelii pak
fika: ,,Konkurence byla pfili§ silna, neméli jsme jinou moZznost
nez se vzdat." Skute¢nym problémem je to, ze vétSina lidi, ktefi
dorazi na misto, kde zacinaji potize, pfed sebou hned vidi porazku.
Proto ztroskotaji. -—1q

Pokud véfite tomu, ze cesta existuje, proménujete svou negativni
energii (,, Vzdejme to; vratme se") v pozitivni (,,Pokracujme, pojd*-
mejicohrozené kuptedu").

Problém je netesitelny tehdy, kdyz ho za nefesitelny pokladate.
Ptivolejte feseni tim, ze budete verir v jeho existenci. Striktné od-
mitejte 1 jen fikat nebo myslet, ze je feSeni za téchto podminek

™ ¢ . A 3 A "L
Vytvoite si od&te™

Casto se do problému tak ponotime, Ze nejsme schopni zpozorovat
nova feseni nebo cesty k nim.

Jeden mij znamy inzenyr dostal pied lety zakazku na zkonstruo-
vani nové budovy, kterd méla byt prevazné z hliniku. Jednalo se
o néco zcela nového a to je vZzdy naro¢ny tikol. Za nékolik dnijsem
inzenyra zase potkal a ptal jsem se ho, jak se svou budovou pokrocil.

»Moc ne," odpovédél, ,,ale myslim, Ze vim pro¢. Pravdépodobné
jsem byl posledni dobou malo na své zahrad¢. Kdyz mam tézké
a zdlouhavé konstrukéni problémy, musim pry¢, abych nacerpal
nové napady. Prekvapilo by té, kolik konstrukénich myslenek mé
napadne, kdyZ jen tak sedim pod stromem nebo kropim hadici
travnik."

Prezidenta Eisenhowera se pii jedné tiskové konferenci ptali,
pro¢ si o vikendech tak ¢asto dopfava dovolenou. Jeho odpovéd
je dobrou radou pro vSechny, kdo chtéji své tvlréi schopnosti
dostat na nejvy$$i moznou Uroven.

LNeveéiim," fekl Eisenhower, ,Ze ¢lovek, at’ fidi osud General
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Motors nebo Spojenych statu, vykona to nejlepsi, kdyz pouze sedi
u psaciho stolu a schovava tvat za hromadu papirt. Ja se ve sku-
teCnosti pokousim zbavit svou hlavu bezvyznamnych detailt,
abych se mohl zabyvat opravdu dulezitymi otazkami..."

—""Jeden z mych byvalych kolegli odjizdi se svou zenou pravidelné

na tfi dny v mésici mimo mésto. Zjistil, Ze jeho vykonnost je vyssi,
kdyz ziska timto zptisobem odstup.

Nevzdavejte se hned, kdyZz narazite na necekanou prekazku.
Snazte se ziskat odstup. Zkuste délat néco velmi nekomplikova-
ného. Poslechnéte si trochu hudby, jdéte na prochazku nebo vé-
nujte n¢jaky ¢as svému konicku. Kdyz se pak s prekazkou setkate
znovu, najdete velmi casto spravné feSeni.

Viechno ma své dobré stranky

Nedéavno jsem obédval v malé restauraci, kterd byla plna hosta.
Byl jsem sam a tak jsem zprvu nechténé vyslechl rozhovor dvou
muzu u vedlejsiho stolu.

,Harry, nemam dnes zrovna dobrou naladu."

,,Co se stalo, Bille?"

 V¢era byla Mary s nasi malou Lindou u doktora a ja jsem Sel
dnes rano s receptem pro lék. Musel jsem zaplatit Sestnact dolart
a tiiatficet centi! Piedstav si to! To mé tedy opravdu nastve, kdyz
mam za par tabletek zaplatit takové penize."

Bili obvinil 1ékate, vyrobce 1ékt a 1ékarniky z nejhorsiho a pred-
hazoval jim umysl zneuzivat bezbrannosti lidi. Cena léku ho prosté
pfivedla do varu.

Po né¢jaké chvili se zapojil do jeho samomluvy i Harry. Ale
misto aby ho podpofil, coz by v tomto ptipadé udélala vétSina
lidi, fekl Harry: ,,Podivej, Bille, Sestnact dolart tficet je za lék
opravdu hodné. Ale pokus se vidét i dobrou stranku véci. Bud’
rad, ze ty penize mas. Bud'rad, ze mtizes Lind¢ poskytnout nejlepsi
1€k, ktery lze vibec za penize ziskat. Neni jeji zdravi a jeji Stésti
hlavnim diivodem, pro ktery pracujes? Az dnes pfijdes s lékem
domi, mizes byt pysny, ze jsi tak starostlivy a vyborny otec. Bud’
rad, Ze se nemusi§ spokojit s hor§im zbozim."

Rozhovor obou muzi mé¢ velmi zajimal. Pfiznam se, Ze jsem si
jesté dvakrat objednal kavu - v nad¢ji, ze usly$im i zavér.

Po vyjasnéni nekterych uhli pohledu nakonec Bili fekl: ,,Harry,
myslim, ze jsem se na véc z téhle stranky jesté¢ nikdy nepodival.
Ale mas pravdu. Mé&l bych byt rad, Ze mohu své rodiné zajistit

vse, co potfebuje. %—se—m@l—skuteé&é—sp*é—p@eh—va—htnez se

litovat."
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Vyplati se vidét u rtiznych nepiijemnosti® které ptinasi kazdy
de*T]jejtoh--éebr<)u stranku. Casto slychame, jak n&kdo po
malém”liepiij*mném zazitku Tika: ,,To mi zkazi cely den." Ale
to nemusi byt!

I u velkych véci se vyplati vidét jejich dobré stranky. Jeden
mlady muz mi li¢il, jak se po ztraté¢ zaméstnani koncentroval na
to, vidét na svém propusténi i klady: ,,Pracoval jsem ve velkém
uvérovém podniku. Jednoho dnejsem byl bez varovani propustén.
V hospodaistvi vypukla vina Gspornosti a proto firma propustila
zaméstnance, ktefi byli ,nejméné hodnotni'.

Moje misto sice nebylo nijak skvéle placené, ale celkoveé jsem
mohl byt spokojen. Citil jsem se nékolik hodin hrozné, ale pak
jsem se rozhodl brat celou véc jako Stésti v nesStésti. V podstaté
mé ma prace netésila a kdybych byl u firmy ztstal, nikam bych
to byl nedotahl. Ted jsem mél Sanci najit si praci, kterd by mé
skute¢né¢ zajimala. Netrvalo dlouho a ja jsem nasel zaméstnani,
které se mi libilo vic a také vic vynaselo. Propusténi z kreditniho
podniku bylo tim nejlep$im, co se mi mohlo pfihodit."

Myslete na to: Clovék*idi v kazdé situaci to, co chce nebo co
ocekava. Najdéte dobrou stranku véci a proménite porazku ve
VIIeESIvi. VSechny véci spolupracuji pro vase dobro, to uvidite,
kdyz si prosné vy piaeujete ]Ja§ny"pohled7 ~

Pét pomocnych ukazatelii A /NC

Rozdil mezi tspéchem a netGspéchem spociva v postoji clovéka
vici nezdarim, pfekazkam, obtizim a jinym nepfijemnym si-
tuacim.

1. Zkoumejte své porazky a urovnavejte si s jejich pomoci cestu
k uspéchu. Poucte se z neuspéchu, ktery zazijete a rozhodnéte
se pristeé zvitézit.

2. Méjte odvahu byt vlastnimi konstruktivnimi kritiky. Zjistéte
své chyby a slabosti a zbavte sejich. To zvasudéla profesionaly.

3. Prestainte svalovat vinu na nedostatek §tésti. Prozkoumejte kaz-
dou porazku. Zjistéte ptricinu, kterd ji vyvolala. Myslete na to,
ze ten, kdo pfisuzuje porazku ,smile", jesté nikdy nedosahl
svych cilt.

4. Spojte vytrvalost s radosti z experimentovani. Drzte se svého
cile, ale nechtéjte hlavou prorazit zed. ZkouSejte nové cesty.
Experimentujte.

5. Nezapomeiite, ze vSechno ma i dobrou stranku. Najdéte ji.
Pozorujte véc z dobré stranky a zbavte se nedostatku odvahy.
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KAPITOLA 12

STANOVTE SI CILE, KTERE PODPORUJI VAS
RUST

Dilezité je, kam se chcete dostat

Veskery lidsky pokrok - nase velké i malé vynalezy, naSe l1ékaiské
objevy, naSe technicke triumfy, nase obchodni Uspéchy -“vznika
nejprve v lidské fantazii. MUzeme také fici: nez se ,,néco sftané
realné uchopitelftoTTs uTecnosti, existuje to nejprve ve formée ,,du-
chovniho obrazu". Rakety naptiklad nekrouzi kolem Zemé proto,
ze byly ndhodné¢ objeveny, nybrz proto, Ze sije védei ,,predstavili”
a protoze - a to pristupuje k véci jako velmi dulezity faktor - méli
ptfed ocima jasny cil: ,,dobyti" vesmiru.

Cil je pfedsevzeti, naplnéni, néco, co dava zivotu smysl. Zakla-
dem cile je taktikajic ,,konkrétni sen", sen, ktery se ma stat sku-
tecnosti. Cil je vic nez jen to neurcité: ,,Ptal bych si, mohl bych..."
Cil je ,,to, o¢ usiluji".

/Dokud si Clovék pestanovi cil, nedéje se nic, neni udéldnjmi
kroK vpfed. Lidé, ktefi nemaji cil, se jen potaceji zivotem Bloucfi
"$¢m a taffiTnevédi kam se chtéji dostat, a proto také nikam ne-
dojdou.

Cile jsou pro uspéch tak nepostradatelné jako vzduch pro dy-
chani. Nikdo nedoklopyta bez cile k Uspéchu, stejné jako nikdo
nemuze dychat bez vzduchu. M¢&jte tedy jistotu v tom, kam chcete
dospét.

Dave Mahoney, ktery se z poStovny reklamni agentury, kde
vydélaval pétadvacet dolari tydné, dostal v sedmadvaceti letech
na misto zastupce feditele této agentury a ve tfiatficeti se stal
generalnim feditelem jedné velké spolecnosti, fekl jednou na téma
cile: ,,Dilezité neni odkiu” rlovéje pfjSel a fedfi Sf'|T, alfr kam se
chce dostaC " !

uulezite tedy neni odkud jdeme nebo kde stojime, ale kam se
chceme dostat.

Planujte pro budoucnost

Pokrokové firmy planuji na deset az patnact let kupfedu. Manazefi
museji odpovidat na otazku: ,,Kde chceme s nasi firmou za deset
let byt?" Pak doporucuji piislusné kroky. Stavi se nové dilny, ale
ne pro okamzity uzitek, nybrz pro pozadavky vyroby v nasledu-
jicich péti nebo deseti letech. Provadéji se badatelské a vyvojové
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prace, které umozni vyrabét zbozi, které by mélo pfijit na trh za
deset nebo jesté vice let.

Moderni firmy nepfenechavaji svou budoucnost nahod¢. D¢late
to i vy?

Kazdy z nas si z takto orientovanych firem muze vzit ptiklad
a hodné¢ se od nich naucit. Také my mizeme planovat nejméné
na deset let. Musite si fed udélat obrazek o osobé&, kterou byste
chtéli byt za deset let, jen tak se ji muzete skutecné stat. Tato
mySlenka ma zakladni vyznam. Piesné jako firma, ktera neplanuje
do budoucna a ztistane jen jednou z mnoha (pokud se viibec udrzi),
zustane i ¢loveék bez dlouhodobych cilii jen jednim z mnoha, ktefti
se ztraceji ve vlnach zivota. Bez cili nemizeme rust.

Chtél bych vam na jednom pfipadé objasnit, pro¢ ke skutecné
uspésnosti pottebujeme dlouhodobé cile. Pfed ¢asem za mnou pfi-
Sel s problémem mlady muz, fikejme mu Bili. Mladik ptsobil pfi-
jemnym a inteligentnim dojmem. Byl svobodny a pfed ¢tyfmi lety
ukon¢il sva vysokoskolska studia.

Hovofili jsme né¢jakou dobu o jeho soucasné praci, o jeho vzdé-
lani, schopnostech a ptivodu. Potom jsem fekl: ,,Potiebujete tedy
ode mé¢ radu, kterd se vztahuje ke zméné¢ zaméstnani. Jaky druh
mista byste si pfedstavoval?"

»Toje praveé to," odpovédél, ,,proto jsem tady. Nevim, co bych
vlastné chtél délat."

Jeho problém nebyl v zadném ptipadé neobvykly, ale poznal
jsem, Ze mu nepomuze, kdyz mu domluvim pohovory se zamést-
navateli, ktefi by pfichazeli v ivahu. Pti volbé povolani neni praveé
dobré vyzkouset mnozstvi mist a pat¥i¢né tolikrat se zmylit. Sance,
ze mezi tucty moznych povolani najdu to pravé, je velmi mala.
Bylo tieba ptivést Billa k ndzoru, ze pfed tim, nez se rozhodne
né¢kam nastoupit, musi mit jasno, kam ma vést jeho cesta.

Proto jsem fekl: ,,Podivejte se na plan své kariéry pro tentokrat
z jiného pohledu. Popiste mi, jak vidite saim sebe za deset let, jaky
obraz by se vam pro tu dobu zamlouval."

Bili chvili pfemyslel a pak kone¢né odpovédél: ,,Hm, myslim,
ze chci asi to, co vétSina ostatnich, tedy dobré vynosné misto
a pekny domov. Upifimné feceno, jesté jsem o tom takhle nikdy
nepiemyslel."

Vysvétlil jsem mu, ze obecné skute¢né neni zvykem pfemyslet
prilis o tom, co bude za deset let. Ale jeho postoj k zaméstnani
je asi takovy, jako kdyby pfisel k prepazce u letecké spolecnosti
a tekl: , Dejte mi letenku." Ufednik mu ji mize prodat teprve
tehdy, az se dozvi cil cesty. Bez této informace mu nikdo nepo-
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muze. ,,Pravé tak malo vam mohu pfi hledani mista pomoci ja,"
fekl jsem, ,,dokud nebudu védét, co je vasim cilem. A tento cil
mi muZete naznacit jenom vy."

To Billa vyburcovalo, zacal pfemyslet. V nasledujicich dvou
hodinach jsme nehovofili o vyhodach jednotlivych povolani, ale
0 tom, jak si stanovit cile. Bili se naucil podle mého nazoru nej-
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cestu, musime vedet, kam chceme dojit.

Planujte - pfesné¢ jaKo pokrokové firmy. V jistém sméru jste
1 vy firmou. Vase talenty, dovednosti a schopnosti jsou zakladnou
pro vase ,,vyrobky". Tyto faktory musite dale rozvijet, aby vas
budouci produkt dosahl co nejvyssi hodnoty. Pravé v tom vam
pomize planovani.

Ptedstavujte si svou budoucnost ve tfech sférach: Povolani, ro-
dinny zivot, spoleCenské styky. Tak nic nezkazite, zabranite kon-
fliktim a lépe uvidite celkovy obraz. Dejte si pak jasné a precizni
odpovédi na nasledujici otazky: ,,Co se svym Zivotem zamysSlim?
Cim chei byt? Co potiebuji ke spokojenosti?"

Nasledujici privodce planovanim by vam mél poslouzit jako
voditko.

Vas osobni desetilety plan

1. Povolani:

» Jakého ptfijmu bych chtél dosahnout?

* O jakou miru odpovédnosti usiluji?

* Kolik autority bych chtél mit?

* Jakou vaznost by mi mélo povolani zajistit?

2. Rodinny Zivot:

» Jaky zivotni standard bych chtél zajistit své rodiné a sob¢?

* V jakém domé bych chtél bydlet?

» Jak by méla vypadat nase dovolena?

+ Jakou finan¢ni podporu bych chtél détem poskytnout v prvnich
letech jejich dospélosti?

3. Spolecenske styky:

» Jaky druh ptatel bych chtél mit?

* Ke které spolecenské skupiné bych chtél pattit?
» Jaké vetejné funkce bych chtél zastavat?

» Které dobré véci bych chtél podporovat?

Psi bouda pro Peanut

Pred nékolika lety trval mtj maly syn David na tom, Ze spolu
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musime vyrobit psi boudu pro Peanut, malou chytrou fenku po-
chybného ptvodu, ktera byla synovou hlavni radosti a pychou.
Svym nadSenim a vytrvalosti me presvédcil a zacali jsme se chystat
ke stavbé boudy, kterda se méla pro Peanut stat domovem. Truh-
latsky talent nds obou se rovnal nule a vysledek vypadal podle
toho.

Kratce na to nas navstivil jeden dobry pritel a kdyz spattil nase
dilo, ptal se: ,,Co jste to tam vzadu mezi stromy postavili? Neni to
snad psi bouda?" Odpovédéljsem, ze ano. On nam okamzité vypo-
¢ital jen nekteré z chyb, kterych jsme se dopustili a pak vSechny
shrnul se slovy: ,,Pro¢jste si neudélali nebo neopatfili plan? Nikdo
pfece dnes uz nic nedéla bez promysleného a presného planu."

Udélejte si plan i pro budoucnost. Nebojte se usilovat ojvelké
cile. Clovék ie dnes posuzovan podle velikosti svych snti. Nik30"
nedosahne vic nez o kolik se snazi. ~—~

Usilujte o cil

Ptectéte si ted uryvek z zivotniho planu muze, ktery navstévoval
moje Skolici kursy. Zajimavé je, jak jasné si pfedstavoval svou
rodinnou budoucnost. Kdyz psal svlij plan, vidél zfejmé sam sebe
za nekolik let docela zive.

»Mym cilem v rodinné oblasti je vlastnit majetek na venkové.
Dim bude typickou venkovskou stavbou v jizanském stylu: dveé
patra, bilé sloupy a vSe, co k tomu patfi. Necham si oplotit po-
zemek a budeme mit jeden nebo dva rybniky, protoze se zenou
radi rybafime. Nékde za domem ziidime vybéh pro naseho dobr-
mana. Co jsem si vzdycky pfél, je dlouhd piijezdova cesta lemo-
vana po obou stranach stromy.

Ale diim jesté neni bezpodmine¢né domovem. Udélam, co bude
v mych silach, abych z naseho domu udélal vic nez jen misto ke
spani a k jidlu. Samoziejmé nemam v Gmyslu vynechat ze svych
plant Boha. Budeme v pribé&hu let vénovat urcity cas cirkevnim
aktivitam.

Ode dneska za deset let bych chtél byt schopen podniknout
s rodinou cestu kolem svéta. Rad bych cestu uskutecnil diiv, nez
se mi rodina kvili svatbam a podobné rozutece do vsech stran.
Pokud bychom neméli €as zrealizovat cestu najednou, rozdélili
bychom ji do ¢tyf nebo péti prazdninovych zajezdl a kazdy rok
navstivili jiny kus svéta. Tyto plany z oblasti rodinného zivota
jsou pfirozené zavislé na tom, jak dobfe se budou véci vyvijet
v oblasti povolani. Budu tedy v praci muset byt uspésny, abych
dosahl vseho, co mam v planu."
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Ten muz vypracoval plan pied péti lety. Tenkrat vlastnil dva
malé obchodni domy s levnym zbozim. Mezitim jich ma pét. A pro
své venkovské sidlo ziskal sedm hektart pozemku. Pracuje na
dosazeni svého cile a blizi se k nému.

Proméiite sva prani v Ciny

Vsechny tii oblasti vaseho zivota jsou v tésném proménlivém vzta-
hu. Kazda z nich jistym zpusobem zavisi na druhych dvou. Ale
nejvetsi vliv na druhé dvé sféry ma bezpochyby povolani. Uz pied
tisiciletimi pozival u jeskynnich lidi nejvétsi ucty ten, kdo byl nej-
lepsim loveem. Na naSich pracovnich tspésich zavisi prevazné i to,
jaky zivotni standard mtzeme nabidnout nasim rodinam a jaké
spolecenské tcty a vaznosti pozivame.

McKinseyova nadace pro vyzkum managementu provadéla
pred neddvnem rozsahly prizkum, ktery mél prokézat, jaké kva-
lity musi ¢lovék mit, aby se mohl stat manazerem nebo vtbec
vedouci osobnosti. Byli dotazovani Spickovi lidé ze svéta obchodu,
prumyslu, vlady, védy a cirkvi. Ac¢koliv dotazovatelé postupovali
velmi rozdilnymi zpUsoby, opakované dostavali jednu odpovéd:
Nejdalezitéjsi vlastnosti vedouci osobnosti je nutkavé prguldosah-
tjjQut vysokého cile,Tctery si clovek.urci.

Pfitom si zapamatujte dilezitou vétu:~lovék mnoho nedosah-
ne, dokud neni zcela posedly zalezitosti,"nsikteré pracuje./

Ptani, které fnroiftér” pnnairsiiuTKdo nedéla to, co
by délal nejradéji, rychle sejde z pravé cesty.

Vzpominam si na rozhovor s mladym nadéjnym redaktorem
studentského casopisu. Ten mladik mél talent! Jestli byl né¢kdo
stvofen pro zurnalistické femeslo, pak to byl on. Kratce pied za-
veérecnou zkouskou jsem se ho ptal: ,,Nu, Dane, co hodlate d¢lat,
jisté néco kolem novinafiny?" Dan se na m¢ podival a odpovédél:
,»Pro Boha, jen to ne! PiSu velmi rad, pracuju rad jako reportér
a ¢innost ve studentském casopise mé bavila. Ale novinafi je vic
nez dost a ja nehodlam hladovét."

Pét let jsem Dana nevidél a nic o ném neslySel. Pak jsem ho
nahodou potkal v New Orleansu. Dan byl zastupcem personalniho
$éfa jedné elektrotechnické firmy. Nijak se netajil tim, Ze ho jeho
povolani neuspokojuje: ,,Jsem docela dobfe placeny. Pracuji u ba-
jeéné firmy a mam relativné jisté postaveni. Ale nejsem u prace
srdcem. Ted bych si pral, abych byl po skole nastoupil do nakla-
datelstvi nebo do novin."

Z Danova postoje bylo citit lhostejnost a nudu. O mnoha vécech
se vyjadfoval velmi cynicky. Skute¢né uspé$ny bude jen tehdy,
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kdyz se vzda svého soucasného mista a zacne se vénovat zZurna-
listice. Uspéch piedpoklada, ze je ¢lovék u véci srdcem a v plném
nasazeni. To je ale mozné jen tehdy, kdyz déla néco, z ¢eho ma
skutecnou radost.

Kdyby Dan vyhovél svému ptani, byl by mohl v nékteré oblasti
médii vystoupit az na vrchol. Z dlouhodobého pohledu by vydélal
mnohem vic a pocitil by mnohem vétsi osobni uspokojeni nez
jaké mu poskytuje jeho momentalni povolani.

Kdyz ¢lovek neni spokojen ve své praci, mél by si najit povolani,
které mu pfinese radost. Kdyz pak najde ¢innost, kterd ho plné
vytizi, ktera ho uspokojuje, je také v kratsi nebo delsi casové lhaté
schopen proménit v ¢iny vSechna sva piani, pfedstavy a cile.

Podlehnéte svému nejtajnéjSimu prani *

Vsichni mame ptéani. VSichni snime o tom, co bychom radi délali.
Ale jen malo z nas se svym pfanim podvoli. Misto abychom vy-
hoveli ptanim svého srdce, zabijime je. K témto uspéSnym vraz-
dam pouzivaji lidé péti zbrani. Znicte je, jsou nebezpecné.

* Sebeponizovdni. Casto slysime lidi fikat: ,,Rad bych byl lékatem
(o bcHottiiiktrm7"bank o vnim feditelem, umélcem), ale nehodim se
k tomu. Nemam na to dost rozumu. Kdybych se o to pokusil,
urcité by to Spatn¢ dopadlo. Nemam potiebné vzdélani a zadné
zkuSenosti." Mnoho mladych lidi zabiji sva pfani negativnim se-
beponizovanim.

* Touha po jistote. Lidé, ktefi tikaji: ,,Tam, kde jsem, mam za-
rucenou jistotu, zabijeji své sny snahou o jistotu.

* Konkurence. Poznamky typu: ,,Tahle branze je pfeplnéna," ne-
bo. ,,UdiazSci si v tomhle oboru §lapou na paty," zabijeji hyckana
prani hned v zarodku.

* Rodj*uMkyliklat. Mnoho mladych lidi jsem uz ve vztahu k bu-
doucimu povolani slysel fikat: ,,V podstaté bych chtél délat néco
uplné jiného, ale moji rodice si pieji, abych se vénoval jen a jen
tomuto oboru. Tak to musim udé¢lat." Vétsina rodict diktuje svym
détem pii volbé povolani netimysln€. VSichni inteligentni rodice
chtéji, aby jejich déti vedly uspésny zivot. Kdyz mlady ¢lovek trpé-
livé vysvétli, pro¢ by chtél v zivoté délat néco jiného nez navrhuji
rodice, a kdyz oni trpéliveé naslouchaji, nemusi dochéazet k tfenicim.
Rodic¢e i dité pfece maji pro pracovni zivotni drahu ditéte stejny
cil: Uspéch.

* Zodpovednost za rodinu. Tato vrazedna zbrai piani se projevuje
postojem, Ktery rikttrrrBykrby dobfe, kdybych byl pied péti lety
zmeénil zaméstnani, ale ted mam rodinu a uz to nejde."
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Znicte tyto vrazedné zbrané! Myslete na to, ze vSechno zvlad-
nete, kdyz rozvinete celou svou silu a ptijdete ,,plnou parou vpied",
kdyz budete délat to, co chcete délat. Poddejte se svému prani,
ziskate energii, nadsSeni, rozmach. Dokonce i vase zdravi se zlepsi.

Nikdy neni pozdé

Jeden mlj mlady znamy pracoval jako inZzenyr ve vladnim trade¢.
Byl na svém misté dost nestastny, protoZze tu nemohl provadét
konstrukéni prace, které ho nejvic zajimaly. Nudil se. Kromé toho
spolupracoval s inzenyry, z nichz néktefi byli dvakrat tak stafi
jako on a nevydélavali o mnoho vic. Budoucnost vypadala tristn¢.
Mé¢l pocit, ze je tu uvéznén.

Zklamani z prace se projevovalo v celém jeho chovani. Byl bez
nalady, mdly, unaveny. Casto si stézoval, Ze mu neni dobie. Jak
jen to bylo mozné, bral si volno.

Nastésti se nasel. Rozhodl se: ,,Nepovedu piistich pétatficet let
zivot polomrtvého ¢loveka. Najdu si misto u soukromé firmy, kde
me poveii praci toho druhu, kterou délam rdd a kde méam Sanci
dojit tak daleko, kam az mi dovoli mé schopnosti a miij rozmach."

Pracovni zmeéna s sebou hned pfinesla ijiné zmény. Mlady muz,
ktery si Casto stézoval, ze musi pracovat Ctyficet hodin tydné,
pracoval ted’ sedmdesat hodin a rad! Lépe jedl, 1épe spal, Iépe se
citil. M¢l”svij cil a ten ho napliioval energii.

Soustied’te sviij pohled na vytceny cil

Pfevazna vétsina skutecné uspésnych lidi pracuje mnohem déle
nez Ctyficet hodin tydné. A tyto Uspésné nikdy neslySime, Ze by
si na piemiru prace stézovali. Slovo ,,pfepracovany” jako by ve
slovniku ani neméli. Usp&sni lidé zamé#ili sviij pohled na cil a to
jim propujcuje energii.

Je ovéffinfMl A" AP fifi, ze vase energie mnohondsobné vzroste.,
kd’yz si stanovite cil svy*j*ajiLaJXlzhodnete se k nému dopra-
"covat. Miliony lidi nasly novou energii tak, ze si urcity~cTIFa"za-
pojily vSechny sily k jejich dosazeni. Cile osvobozuji od nudy.
Cile dokonce 1é¢i mnohé chronické choroby.

' Prozkoumejme silu cili pon¢kud dikladnéji. Kdyz se podvolite
svym pfanim, kdyz se nechate nadchnout jistym cilem a budete
jim posedli, ziskate tolik rozhodnosti, psychické sily a energie,
kolik pottebujete kjeho dosazeni. Nadto ziskate jesté néco neméné
cenného: ,.cilevédomou automatiku", ktera vas povede k cili pfi-
mou cestou.

To nejuzasnéjsi na cili, ktery je s nadSenim dobyvan, je jeho
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schopnost drzet ¢lovéka ,,v kurzu" a jistym zptlsobem ho pfita-
hovat. To neni plany vymysl. Odehrdva se nasledujici: Kdyz se
cili svych prani podvolite, tlaci se tento cil do vaseho podvédomi.
Vase podvédomi je vZzdy v rovnovaze. To plati o vasem védomi
jen tehdy, kdyz je v souladu s tim, co je zakotveno v podvédomi.
Bez plné spoluprace podvédomi je ¢lovék vahavy, nejisty, neroz-
hodny. Kdyz je tedy cil pfijaty vasim podvédomim, reagujete au-
tomaticky spravné. Védomi je oteviené jasnému a cilevédomému
mysleni.

(Vymysleny) piibéh Torna a Jacka

Dovolte mi tento princip objasnit na dvou vymySslenych osobach,
v nichz ale urcité poznate nékteré ze svych znamych. Budeme jim
fikat Tom a Jack. Ti panové jsou si v mnoha ohledech podobni,
jen v jednom ne: Tom ma pevny cil a Jack ho nema. Tom ma
zcela jasnou piedstavu sam o sobé za deset let. Vidi se jako za-
stupce generalniho feditele jedné firmy.

Protoze se Tom svému cili upsal, signalizuje mu prostfednictvim
podvédomi: ,,To udélej." Nebo: ,, To ned¢lej, to t& neptivede tam,
kam chces." Cil stale hovofi: ,Jsem obraz predstav, které chces
uskutecnit. Musis jednat tak a tak, abys mé dosahl."

Tom neni k cili smérovan jakymisi neur¢itymi vSeobecnymi fra-
zemi. Dostava presné navody pro své aktivity. Kdyz si Tom kupuje
oblek, ,,promluvi" jeho cil a doporuci mu spravnou volbu. Cil
Tomovi ukazuje, jaké kroky musi podniknout, aby postoupil do
nejblizsi vyssi pozice, co musi pfedlozit na obchodni konferenci,
co musi udélat, kdyz vznikne konflikt, co ma ¢ist a jaké stanovisko
zastavat. Kdyby se Tom odchylil od nastoupeného kurzu, za¢ne
v jeho podvédomi pracovat pevné zakotvena ,.cilevédoma auto-
matika" a ukaze mu, jak se zase vratit na spravnou cestu.

Diky svému cili je Tom velmi citlivy na mnozstvi sil, které ho
ovliviuji.

Naproti tomu Jack nema zadny cil, proto postrada i ,cilevé-
domou automatiku", ktera by ho vedla. Je casto nejisty. V jeho
jednani neni rozpoznatelna zadnéa ucelnost nebo osobni taktika.
Jack kolisa, je nerozhodny, stale piemysli, co by mél délat. Protoze
se nesnazi dosdhnout zadného pevného cile, sklouzava na vyjetou
kolej prosttednosti.

Jestli vam mohu doporudit, prectéte si jesté jednou prvni pii-
klad. Ptijméte zakladni myslenku v ném obsazenou za svou a pak
se rozhlédnéte ve svém okoli. Prostudujte garnituru nejlepsich
uspésnych lidi. VSimnéte si, ze se tito lidé bez vyjimky zcela poddali
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svému cili. Podivejte se, v jakou dokonalou jednotu splyva Zivot
a cil uspésnych osobnosti.

Upiste se svému cili plné¢ a dokonale. Nechte ho proniknout
do svého podvédomi a tim uvést do pohybu ,,cilevédomou auto-
matiku", kterou potiebujete k dosazeni svého cile.

DileZity poznatek

Kazdy z nas uz nékdy procitl do dne, pro ktery nemél stanoveny
pevny plan. Y takovém dni neudélame vétsinou skoro nic, bezcilné
se v ném potloukdme ajsme radi, kdyzje u konce. Ale kdyz mame
plany, dokaZzeme v jednom dni vykonat velmi mnoho.

Z této zkuSenosti mizeme vyvodit dilezity poznatek!Jestlize.
chceme néco vytvorit, musings si "iplan” vat* lenéco ..vytumime’-

Stanovte si tedy cile, abyste néco vytvorili.

Nas obrovsky vyrobni systém by se beznadéjné zhroutil, kdyby
se vedouci vyroby nedrzeli vyrobnich pland a termint. Vedouci
prodeje védi, ze obchodni zastupci prodaji vic, kdyz se jim pte-
depise urcita kvota. Profesofi védi, ze studenti v€as vypracuji své
semestralni prace, kdyz se jim stanovi termin odevzdani.

Stanovte si tedy na své cesté k tspéchu cile ve formé termint,
lhtit a osobn¢ stanovenych kvoét. Dosdhnete pouze toho, co si
k dosazeni naplanujete.

A jesté néco: Dosahnemejen malokdy vic, nez si ur¢ime.

Jak mohou vytcéené cile prodlouZit vas Zivot

Podle dr. Georga E. Burche z 1¢ékaiské fakulty univerzity v Tulane,
ktery je odbornikem ve vyzkumu dlouhovékosti lidi, urcuji dobu
lidského zivota pocetné faktory: vaha, dédi¢nost, vyziva, psy-
AAchické napéti a osobni zvyklosti. Ale dr. Burch fika: ,,Nejrychlejsi
cesta ke konci je odejit na odpocinek a nic nedélat. Kazdy clovek
musi mit zajem o zivot, aby ztstal nazivu."
, Kazdy z nds mize sdm rozhodnout, jestli pro n¢j odchod do
dichodu znamena zacatek nebo konec. Pfistup, ktery propaguje
ned¢lat nic nezjist, spat a sedét v houpaci zidli, je takovou formou
prozivani dichodu, ktera se podoba rychle pisobicimu jedu.
Mnoho lidi, ktefi se na odpocinek divaji jako na konec smyslu-
plného zivota, udéla brzy zkuSenost, ze tento odpocinek je koncem
zivota jako takového. Bez zivotni ndplné a bez cilt lidé chiadnou.
Rozumny zptisob nastupu do penze se odrazi v tomto postoji:
»Najdu si zajimavou ¢innost a dam se piln¢ do dila." Jeden z mych
nejlepSich pratel, Lew Gordon, se pro takovou formu ,,0odpo-
¢inku" rozhodl. Odchod do penze z mista viceprezidenta nejvetsi
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atlantské banky pro n¢j byl novym zacatkem. Zacal tenkrat - uz
je to delsi dobu - pracovat jako obchodni poradce a délal ptimo
ohromujici pokroky.

Dnes, kdy mu uz jde na sedmdesatku, ma mnoho spokojenych
zakaznikd a je v celé zemi zadany jako fe¢nik. Zvlast mu zalezi
na vybudovani a podpofe mladého, ale rychle rostouciho sdruzeni
obchodnich zastupcu a vedoucich prodeje. Pokazdé, kdyz Lewa
potkam, plisobi mlad$im dojmem. M4 duchovni svézest tficetile-
tého ¢lovéka. Znam jen malo lidi - a nezalezi na jejich véku
ktefi by ke konci zivota mohli sklizet vétsi irodu nez tento stary
muz, ktery se rozhodl, ze nebude spat na vaviinech.

Lew Gordon a jemu podobni nejsouzadni nudni stafi mrzouti,
ktefi sami sebe lituji pro své stafi.

Cile, vasnivé dobyvané cile, mohou dokonce udrzet nazivu
smrteln¢ nemocného ¢lovéka. U Farah, matky jednoho mého
spoluzéka, zjistili 1ékafi rakovinu, kdyz byly jejimu synovi teprve
dva roky. Shodou nestastnych nahod ji tfi mésice pied urcenim
diagnoézy zemiel muz.

Lékafi ji davali jen malou nadéji. Ale Farah se nevzdala. Byla
rozhodnuta zUstat nazivu, dokud jeji dvoulety syn neabsolvuje
sva studia. Studium mu chtéla umoznit tim, Ze dale vedla ma-
loobchod svého zesnulého manzela. Byla nékolikrat operovana
a pokazdé 1¢kari tikali: ,,Jesté par mésict."

Rakovinu sice nebylo mozné vylécit, ale ,,par mésici" se pro-
tahlo na dvacet let. Farah zazila je§té promoc¢ni oslavu svého syna.
O Sest nedé¢l pozdéji zemfela.

Cil, touzebné ptani ji proptjcilo silu k tomu, aby svou jistou

ialila

Stanovte si cile, abyste zili déle. Zadny 1ék na svété - to vam
potvrdi vas 1ékaf - nemé na prodlouzeni zivota takovy vliv, jako
\intenzivni prani neco délat._

Princip nejblizsi mile

Clovék usilujici o nejvétsi mozny Gspéch se seznamuje s principem,
7e pokroku lze dosdhnout jen postupne. Dim se stavi postupné,
cihTa za cihlou. Fotbalové mistfovstv7se"34 vyhrat jen postupneg,
zapas po zapase. Obchodni diim zvysuje svij obrat také postupné,
s kazdym novym zakaznikem. Kazdy velky vykon se sklada
z mnoha malych vykont. A hlavné: Uskuteénéni velkého cile ,,po-
tiebuje" sviij Cas. Naptiklad Goethe potfeboval témer Sedesat let
k uspokojivému dokonceni ,,Fausta", jednoho z nejvyznamnéjsich
deél svétové literatury. To je skoro jeden cely lidsky zivot.
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Znamy autor a korespondent Eric Sevareid pied lety prozradil,
ze nejpotiebnéjsi poznatek, ktery kdy udélal, je obsazeny principu
miblizsi _mile.

»Za druhé svétové valky jsem musel s nékolika kamarady se-
sko¢it ze zasazeného vojenského letadla do hornaté dzungle na
barmsko-indické hranici. Zachranna expedice nas mohla dostih-
nout nejdiive za n¢kolik tydnt. A tak jsme se vydali na namahavy
vlekly pochod do Indie. Pfed ndmi byla trasa sto Ctyficeti mil
- pfes hory, v srpnu a v monzunovych destich.

V prvni hodiné pochodu jsem si vrazil hluboko do nohy hiebik
z boty. Vecer jsem mél obé nohy plné krvacejicich puchyia veli-
kosti padesaticentové mince. A to jsem sp mél belhat sto Ctyficet
mil? A mohli takovou vzdalenost zvladnout ostatni, ktefi na tom
byli i huf nez ja? Byli jsme pfesvédceni, ze to nedokazeme. Ale
mohlijsme se dobelhat na nejbliz$i pahorek, mohli jsme se dovléct
do nejblizsi pratelsky naladéné vesnice a tam pfenocovat."

Kdyz jsem se vzdal svého jistého pfijmu, abych napsal knihu
o péti stech stranach, nesnesl jsem predstavu svého tkolu v celém
jeho rozsahu. Nepochybné bych se byl vzdal a neuskutecnil pred-
sevzeti, které je dnes zdrojem mé nejvétsi profesionalni hrdosti.
Pokousel jsem se myslet vzdy jen na nejblizsi odstavec. Ani na
piisti stranku a uréité ne na dalii kapitolu. Sest dlouhych mésicti
jsem nedélal nic jin¢ho, nez ze jsem kladl na papir jeden odstavec
za druhym. Kniha ,se psala sama".

Pfed néckolika lety jsem pfijal Glohu napsat a prednést denné
text v jednom rozhlasovém pofadu. Sepsal jsem za celou dobu
dva tisice ptispévki. Kdyby mé byl tenkrat né¢kdo vyzval, abych
podepsal smlouvu na dodani dvou tisic rukopist, byl bych odmitl
- ze zoufalstvi nad tak ohromnym mnozstvim. Ale byl jsem vzdy
~pozadanjer”o ..dalsi" fexf. ajiagsaljsem vzdy jen*E&fH.clalsi

,»Prmcipliejbliz§i mile" fungoval u EricaSevareida, fungoval

u mé a bude fungovat i u vas.
* Cile lze dosahnout jen metodou ,.krok za krokem". Kazdy bu-
douci vedouci pracovnik by se mél na jakoukoliv bezvyznamné
vyhlizejici tlohu divat jako na pfilezitost k dal§imu kroku vpted.
Obchodni zastupce se kazdym prodejem trochu vic kvalifikuje pro
misto v managementu.

Sanci ke kroku vpied, piblizeni se velkému cili, nabizi duchov-
nimu kazdé kazani, profesorovi kazda prednaska, védci kazdy
experiment a $éfovi obchodu kazda porada.

Nékdy to vypada tak, jako by ¢lovék nahle dosahl tspéchu.
Ale kdyz se na véc podivame bliz a prozkoumame vyvoj toho,
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ktery se zdanlivé bez pfipravy ocitl na $picce, zjistime, ze vykonal
mnoho piipravnych praci a zajistil si solidni zédklad. Naproti tomu
Huspésni 1idé", jejichz hvézda zhasne tak rychle jak zazafila, jsou
prosté podvodnici, ktefi svij ,,aspéch" nevybudovali z fadného
zakladu.

Krasnabudovajepostavenazcihel, které vypadajijako jednotlivé
¢asti bezvyznamné a podobnym zptisobem je budovan i ispésny zivot.

Zacnéte se tedy priblizovat svému velkému cili tim, Ze na svou
pristi ulohu - at’ je jakkoliv nedutlezita - budete pohlizet jako pa
krok spravnym smérem. Pod timto zornym thlem je navysost
dalezitym faktorem ve smyslu vyssi cilevédomé cesty nasledujici
otazka: ,,Pomiize mi to dojit tam, kam chci?" Jestlize je odpoveéd
negativni, pak byste méli co nejrychleji od svého zaméru upustit;
jestlize je vsak pozitivni, méli byste zapojit veskerou svou energii
a cilevédomé plan uskutecnit. .

K tuspéchu nedospéjeme - jak je prokazano - jednim velkym
skokem, nybrz krok za krokem. Vynikajicim planem je stanoveni
meési¢nich vykonnostnich postupd.

Vyzkouéejte sami sebe Zjistéte, které speciﬁcké véci byste méli
seznam. Najdéte si v ném nektere specifické navrhy. Zapiste si
pod kazdy nadpis véci, které v ptistich tficeti dnech vykonate. Po
uplynuti mésice zkontrolujte své pokroky a urcete si novy cil pro
dalsich tficet dui. Pracujte nepretr21te na malych vécech, abyste
se*vyzbrojili proJy velké.”

T¥icetidenni pritvodce vasimi pokroky
Ode dneska do... hodlam

1. Odstranit nasledujici zvyky:

- odkladat véci na pozdéji, P

- své negativni vyjadfovani, —

- sedét denné déle nez hodinu u televizoru, o

- klepy.

2. Osvojit si nasledujici zvyky:

- ptisnou ranni kontrolu svého zevnéjsku,

- planovat si vecer praci na pristi den,

- skladat lidem pfi kazdé vhodné ptilezitosti poklony. v*
3. Zvysit svou hodnotu pro zaméstnavatele tim, Ze:
- povzbudim V}'/konnost svych podfizenych

N 4

kaznicich,
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- poskytnu tfi navrhy, které firmé prospéji.

4. Zvysit svou domdci aktivitu tim, Ze:
a které jsem dosud povazoval za samoziejmé,

- podniknu jednou tydné s rodinou néco vyjimecného,

- budu své rodiné¢ vénovat denné celou hodinu nepfetrzité po-
zornosti.

5. Povzbudit svlj rozum tim, ze:

- stravim kazdy tyden dvé hodiny studiem odbornych casopist
z mého oboru,

- prectu jednu podnétnou knihu,

- navazu nejmén¢ jednu novou znamost,

- stravim denné¢ pil hodiny klidnym, neruSenym pfemyslenim.

Take oklikou se lze dostat k cili

Az se prist¢ setkate s obzvlast vazenym, pésténym, bystrym
a uspésnym clovékem, myslete na to, ze takovy se nenarodil/T".
¢im je, z n¢j udélaly den za dnem uskute¢iiované védomé snahy.
Osvojovani novych pozitivnich zvyku a oH$Tranovani starych
gativnich je kazdodennim postupnym procesem.

Stanovte si proto hned ted’ svlij prvni tficetidenni plan. Vzdy,
kdyz se dotknu tématu o stanoveni cilli, vznese nékdo argument:
»Je mi jasné, ze dopracovavat se k cili je dulezité, ale mné¢ se
neustale staveji do cesty véci, které mé plany hati."

Je pravda, ze vase zaméry muze ovlivnit mnoho faktort, které
jsou mimo vasi kontrolu. Napfiklad se muze stat, ze n¢kdo z vasi
rodiny vazné onemocni, ze misto, o néz usilujete, je zruseno, Ze
utrpite nehodu. Proto ma zvlastni vyznam jeden bod. Je tieba si
jej vtisknout do paméti: , Pripravte se na to, ze budete muset na-
planovat a zvladat okliky.

Kdyz jedete po silnici a dorazite k zatarasu, neusadite se u n¢j,
ani se nevratite domd. Pirekdzka znamena pouze to, Ze na misto
urceni nedorazite pfedpokladanou cestou. Pojedete po objizdce
a dostanete se k cili malou oklikou.

Vojensky velitel také v zadsad¢ nepostupuje jinak. Kdyz sestavi
generalni plan k dobyti urcité piekazky, vypracuje vzdy i alter-
nativni plan. V pfipadé, Ze nastane nepfedvidana situace, zrusi se
plan A a provadi se plan B.

Pti cesté letadlem si nemusite délat starosti, jestlize je uzavieno
letisté, na némz jste méli pristat. Dobfe vite, Ze pilot ma k dispozici
poboc¢na letisté, a ze ma vzdycky v zdsobé pohonné hmoty.

Jen malokdy se nékomu podaii dosahnout vyraznych uspéchi,
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aniz by byl nucen udélat néjaké okliky. Obvykle je jich tfeba hod-
ne.

JCdyZ jdeme oklik“xu”nemusime v zadnéi"
cile! Jenom se k nmjgr*jlrite] M iMNestami.

Investujte...

Casto slysime, jak nékdo fika: ,,Pani, ja bych si pfal, abych byl
tenkrat koupil tyhle akcie. Dneska bych mél spoustu penéz."

Lidé¢, ktefi chtéji investovat, mysli vesmés jen na akcie, zastavni
listy, nemovitosti a podobny majetek. Nejvétsi ajaejyy”eméjsi
investice je pritiymj” ziskavani toho, co
ZVy~h a vykonnost. ~~ "

Kazda pokrokova firma vi, Ze jeji situace v pfistich péti letech
zavisi na investicich, které praveé uskutecniuje. Zisky plynou zjed-
noho jediného pramene: z investic.

Z toho miizeme odvodit dulezity poznatek: Abychom v pristim
roce dosahli ,zisku", abychom k ,normalnimu pfijmu" docilili
,,zvlastniho bonusu", musime sami do sebe néco investovat. Mu-
sime investovat, pokud chceme dosahnout svych cild.

...do svého vzdélani

Dobré vzdélani nebo vyskoleni je nejlepsi investice, kterou mii-
zeme uskutec¢nit. Samoziejmé si nejdiiv musime ujasnit, co vzde-
lani doopravdy je. Néktefi lidé méfi vzdélani poctem let, které
kdy stravili ve Skole nebo poc¢tem ziskanych vysvédéeni, diploma
a akademickych hodnosti. Ale sbirka téchto dikazi o vzdélani
neni jesté bezpodminecné dikazem pravé vzdélanosti. Ralph J.
Cordiner, pfedstaveny vyznamného podniku, objasnil pojeti vzdé-
lani, které zastava vedeni firmy, takto: ,,Dva z naSich nejvyznam-
n¢jSich prezidenti, pan Wilson a pan Coffin, neméli pfilezitost
navs§tévovat vysokou Skolu. Mezi souéasnymi Cleny predstaven-
stva je sice n¢kolik doktort, ale zjednactyticeti pant jich dvanact
neabsolvovalo zadnou univerzitu. Zajima nas zpusobilost, nikoliv
diplomy."

Diplom nebo akademicka hodnost vdm mozna pomohou dostat
misto, ale nezaru¢i vam v ném zadné dalsi postupy. Vedeni firmy
zajima , kompetentnost a ne diplomy".

Pro jiné znamena vzdélani mnozstvi informaci, které si ¢lovek
ulozi do svého mozku. Vzdélavaci metoda nasavani faktd ale ne-
vede vpred. Kdyz chce dnes ¢lovék shromazdit informace, spoléha
vic na knihy, spisy a poéitace. Jestlize ovladame jen to, co umi
i stroj, jsme na tom dost Spatné.
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Pravé vzdélani, které predstavuje vyhodnou investici, Skoli
a rozviji vas rozum. Jak je ¢lovék vzdélany se da zméfit tim, jak
rozvinuty mé rozum - tedy: jak dobfe mu to mysli.

Vsechno, co zlepsuje schopnost mysleni, je pravé vzdélani. Lze
ho docilit riznymi cestami. Jestlize pro vas nepifipadad v uvahu
studium, muzete vyuzit mnoha moznosti, které se dnes k rozsifeni
vzdélani nabizeji: lidové univerzity, vecerni kurzy, televizni
kurzy... Téchto Sanci vyuzivaji ¢asto i lidé, ktefi uz zastavaji zod-
povédna mista. Vecerni kurz, ktery jsem nedavno potadal, navste-
vovali mezi jinymi dva nakup¢i ohromné odbytové firmy, majitel
fetézu dvanacti obchodd, ¢tyfi diplomovani inzenyii a jeden plu-
kovnik letectva.

Mnoho lidi dnes ziskava diplomy ve vecernich kurzech, ale nejde
jim v prvni fadé o diplom, to je nakonec jen kus papiru. Ucastni
se kurza, aby Skolili svlij rozum, aby poznavali nové zplsoby
mySleni, aby si vyménovali ndzory s ostatnimi, aby v diskuzich
fesili problematické pfipady, strucné feceno: aby pfijali jina sta-
noviska a jiné myslenky a své vlastni rozvinuli. Takto pojata in-
vestice do lepSi budoucnosti se pfirozené vyplati.

Vzdélani je ve skute¢nosti dobry obchod. Za relativné malych
nakladt muzete cely rok ,,prosedét ve skolnich lavicich". Kdyz
pak propocitate, vjakém pomérujsou poplatky za Skoleni k vasim
prijmim, mizete si klidné polozit otazku: ,,Nezaslouzi si snad
moje budoucnost tuto malou investici?"

.. a do ,vyvolavace napadn"

Vzdélani pomaha vas rozum formovat, rozsifovat a skolit tak,
aby zvladal nové situace a fesil problémy. ,,Vyvolavace napada"
slouzi k podobnému ucelu. Vyzivuji se z vaseho rozumu a dodavaji
vam konstruktivni material k premysleni.

Kde jsou nejlepsi zdroje vyvolavact napada? Je jich mnoho,
ale jestlize si chcete zajistit nepfetrzité zasobovani prvotfidnim
myslenkovym materidlem, méli byste se rozhodnout, ze si kazdy
mésic koupite nejméné jednu podnétnou knihu a ptedplatite si
dva dobré Casopisy nebo odborné publikace. Za malo penéz a bez
velkych narokt na ¢as se tak muzete naladit na stejnou vinu s nej-
lepSimi mysliteli celé Zemé.

Nedavno ptfi obéd¢ jsem od vedlejsiho stolu zaslechl fikat muze:
,»Stoji mé to pies dvacet dolarti roéné. Nemuzu si prosté dovolit
piedplatné na ,Wall-Street-Journal®." Jeho soused, kterému 3lo
pravdépodobné o uspéch trochu vic, odpovédél: ,,A jajsem zjistil,
ze si nemohu dovolit ho nepfedplatit.”
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Vezmeéte si priklad z tohoto uspésného Eloveéka. Investujte sami
do sebe.

Koncept pro podporu vaseho ristu — AN

1. Udg¢lejte si jasnou predstavu o tom, o¢ usilujete, pfesny obraz
toho, kym chcete byt za deset let. ]

2. Vypracujte si pisemny desetilety plan. Vas zivot je ptili§ dule
zity, nez abyste ho ptenechali nahod¢. Napiste si na papir, ¢eh
chcete dosahnout v pracovnim, rodinném a spolecenském Zzi
vote.

3. Poddejte se svym pfanim. Stanovte si cile, abyste ziskali vice
energie k jejich dosazeni. Urcete si své cile a objevte pravou
radost ze zivota.

4. Snazte se, aby se vas hlavni cil stal ,,cilevédomou automatikou".
Kdyz se svému cili zcela upisete, najdete automaticky spravna
rozhodnuti, ktera k nému vedou.

5. Priblizujte se k cili postupné. Povazujte kazdou, i zdanlivé bez-
vyznamnou praci, za dulezity krok k dosazeni cile.

6. Stanovte si mési¢ni vykonnostni kvoty. Vyhotovte si tficetiden-
niho pruvodce svymi pokroky.

7. Planujte si i okliky a zvladejte je. Oklika znamena jen to, ze
se k cili blizite jinymi cestami. Neméla by byt zdminkou k tomu,
abyste se ho vzdali.

8. Investujte sami do sebe. Snazte se ziskat védomosti, které zvy-
Suji vasi duSevni silu a vykonnost. Investujte do svého vzdélani
a do ,,vyvolavace napadu".
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KAPITOLA 13

NAUCTE SE MYSLET
JAKO VUDCi OSOBNOST

CyFi principy piindsejici uspéch

Vzpomeiite si, ze na vy$si troven uspéchu nejste dosazovani shora,

nybrz ze vas ,,pozvedaji" lidé, ktefi pracuji vedle vas nebo pod

vami.

Kdo chce docilit vyrazného uspéchu, potiebuje spolupraci

a podporu ostatnich lidi. Kdo chce tuto podporu a spolupréci
r*ziskat, potiebuje vidéi kvality. Uspéch a schopnost Fidit druhé

- to znamend vést je tak, aby dé¢lali véci, které by bez vaseho

vedeni ned€lali - jdou spolu ruku v ruce.

A Principy pfinéSejici uspéch, jimiz jsme se zabyvali v pfedeslych
kapitolach, jsou pro vas cennou vyzbroji a poméhaji rozvijet osob-
nost. Na tomto misté vam ptedstavim ¢tyfi specialni pravidla nebo
principy vedeni, které ptiméji lidi v oddéleni §éft, v obchodé, ve
spole¢enském klubu, doma a vSude jinde, aby s vami spolupra-
covali.

Tyto Ctyfi principy zni:
* Vzijte se do lidi, ktefi jsou pro vas duleziti.
* Budte lidsti.
* Myslete pokrokové.
* Rad’te se sami se sebou.
Podivejme se, jak je mozné tato pravidla co nejlépe pievést do
praxe.

Prvni princip: Viijte se do lidi, ktei'ijsou pro vas dileZiti

Pouziti tohoto pravidla dokaze zazraky a pifiméje lidi - pratele,
kolegy, zakazniky, spolupracovniky - jednat tak, jak si piejete.
Kdyz si pozorné proctete oba nasledujici ptipady, poznate, proc
to tak je.

Ted byl televizni textai a feditel velké reklamni agentury. Kdyz
agentura ziskala novou zakazku od firmy na vyrobu détské obuvi,
mél Ted vypracovat nékolik reklamnich Sott pro televizi.

Uz mésic po zahdjeni reklamni kampané se ukazalo, ze skoro
vubec neovlivnila nakup bot v maloobchodé. Protoze ve vétsing
meést byla do reklamy zapojena jen televize, koncentrovalo se za-
héajené Setfeni na televizni Soty.

Prizkumem u televiznich divakd vyslo najevo, ze jenom Ctyfi
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procenta z nich povazovala Soty za vynikajici. ,,JJedna z nejlep-
Sich reklam," ftikali tito lidé.

Ostatnich devadesat Sest procent reagovalo bud lhostejné,
nebo tvrdilo, ze je na reklamach ,néco divného". Stovky ko-
mentait byly podobné ladéné: ,,Ty Soty jsou nemozné, maji
rytmus jako dzezova kapela ve tfi rano." ,,Moje déti sleduji
vétSinu reklam, ale tahle je vibec nezajima." ,,Zda se mi, Ze
jsou Soty piili§ ,nabubfelé’." , Tady se nékdo snazil byt piechyt-
raly."

Pfi srovnavani a vyhodnocovani rozhovori vyslo najevo
zvlastni zjisténi: Ta Ctyfi procenta divakd, kterym se reklama libila,
byla Tedovi velmi podobna ve vysi pfijmul, vychové, intelektu
a oblasti zajmu. Ostatnich Sestadevadesat procent divaku patfilo
nepochybné k jiné socialné-ekonomické skupiné.

Tedovy reklamnirQly -~ téméi dvacet tisic dolara,
zustaly bez odezvyTprotoze v nich Ted vysel ze své vlastni osoby.
Vvtyonl sotv*lteré se libily jemu, misto takovych, kteréWoslovitV
* cilovou skupinu lidi.

Cela zalezitost by dopadla jinak, kdyby se Ted myslenkové vzil
do ,,obycejnych smrtelnikd" a polozil si dvé otazky: ,,Kdybych
byl otcem nebo matkou, jaky druh reklamy by mé asi pfimél ke
koupi détskych bot?" A druhou: ,Kdybych byl dité, jaky druh
reklamy by mé primél jit za rodi¢i a chtit od nich tyto boty?"

Nezdar nakupdi

Joan neuspéla jako nakupc¢i. Pro¢? Joan, chytra, vzdélana, po-
hledné ctytiadvacetiletd mlada zena, ziskala po ukonceni studia
misto asistentky nakupu konfekénich odévli pro obchodni dim
stfedni a nizsi cenové kategorie. M¢éla nejlepsi doporuceni. ,,Joan
je ctizadostiva, nadana a plnad nadSeni," stdlo v jednom z téch
dopisu. ,,Nepochybné bude mit velké aspéchy."

Ale Joan zadného velkého uspéchu nedosahla. Setrvala v ob-
chodnim dom¢ jen osm mésici a pak si nasla jinou praci.

Znal jsem dobte hlavniho nakupciho v oddéleni konfekce a pti
vhodné prilezitosti jsem se ho ptal, jak to s Joan bylo.

»Joan je milé dévée s mnoha dobrymi vlastnostmi," odpovédeél.
»Ale dé¢lala stale stejnou chybu."

»Jakou?" ptal jsem se.

»Nakupovala pouze zbozi, které se libilo ji a ne zadkaznikim.
Volila zpusob zpracovani, styl, barvy, materialy a ceny zcela podle
svého vkusu, aniz by se vzivala do lidi, ktefi u nas nakupuji. Kdyz
jsem ji upozornil, ze urcity mdédni smér u naSich zakaznikd asi
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nebude mit ohlas, fekla: ,Ale to se lidem bude libit. Mnée se to
libi. Ur¢ité se to bude dobte prodavat.’

Joan vyrostla v zdmozné rodiné a byla vychovana v nérocich
na kvalitu. Cena zbozi ji pfili§ nezajimala. Joan prosté nedokazala
vidét obleceni ofima lidi, ktefi disponuji jen primérnymi piijmy.
Proto se k nam nehodilo zbozi, které nakupovala."

Divejte se o¢ima druhych

Pokud chcete dosahnout toho, aby se vami dali druzi vést, musite
vidét véci jejich ocima. To je zasadni bod. KdyZz se myslenkové vzijete
dk) svych bliznich, odkryjete tajemstvi, jak se divaji na to ¢i ono.

Jeden velmi Gspésny obchodni zastupce mi vypravél, ze vénuje
hodné casu tomu, aby si pfed navstévou zakaznika predstavil, jak
bude na jeho pfedvadéni reagovat. Reénikovi pomdha ,,pfevts-
leni" do posluchact pii vypracovani zajimavé strhujici feci. Pied-
stavenému pomaha ,,pfevtéleni" do spolupracovnikl pii udileni
pusobivéjsich a 1épe piijimanych pokynt.

Jeden mlady zaméstnanec tivérového oddéleni mi licil, jak tato
technika fungovala u néj: ,,KdyZz jsem zacinal tady v obchodé¢
(sttedné velké textilni firme) jako asistent vedouciho v oddéleni
uvért, predali mi k vyfizeni vSechny upominkové dopisy. Upo-
minky, které byly dosud v tomto obchodé koncipovany, mé velmi
zklamaly. Byly hrubé, urazlivé a utocné. Kdyz jsem je procital,
myslel jsem si: ,Boze, kdybych ja dostal takovy dopis, byl bych
piierné znechuceny. Ani ve snu bych nepomyslel na zaplaceni.*
Sedl jsem si a napsal jsem takovy dopis, ktery by mé mohl pfimét
k zaplaceni davno splatného uctu. Fungovalo to. Protoze jsem se
myslenkové vzil do vahavého zakaznika, podafilo se mi sehnat
rekordni ¢astky.*

Mnoho politickych kandidatt prohraje volby, protoze se za-
pomene pozorovat o¢ima bézného volice. Jeden z kandidatd na
vladni Gfad prohral ve volbach piekvapivé vysoko, ackoliv byl
pro tento post pravé tak zptsobily jako jeho soupef. Jeho porazka
meéla jediny dtvod: Vyjadioval se tak, ze mu skute¢né rozumélo
jen malé procento lidi.

Jeho protivnik vSak vychazel ze stanoviska svych volict a jejich
zajmu. Kdyz mluvil pfed farmati, pouzival jejich fe¢. Kdyz hovofil
pred tovarnimi délniky, pouzival vyrazy, které jim byly blizké.
Kdyz vystoupil v televizi, obracel se ke ,konzumentim televize*
a ne k univerzitnim profesortim.

Vzdy si pokladejte otazku: ~o bychsi o tom myslel, kdybych
byl na misté téch druhych?*
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wBdjecna' véc
Myslet na zajmy lidi, které chd " xJhazdé situaci
vyborné _pravMloT

Pred lety vyvinula mala elektronicka firma pojistku, ktera se
nespali. Vyrobce pro ni stanovil cenu jednoho dolaru a pétadvaceti
centl. Tato cena byla ve srovnani s cenami ostatnich pojistek
velmi vysoka. Firma povétila reklamni agenturu, aby vyrobek
nabidla na trhu.

Reklamni agent povéteny kampani byl do akce cely zhavy. Chtél
zaplavit celou zem bombastickou reklamou v televizi, v rozhlase
i v tisku. ,,Je to bajecna véc," fikal. ,,Prodame v prvnim roce deset
miliont kust." Neékteii kolegové ho varovali. Poukazovali na to,
ze pojistky nejsou zadné oblibené zbozi, nemaji v sobé nic roman-
tického a lidé, kteti si je kupuji, chtéji vzdy odejit s tim nejlevnéj-
§im. ,,Bylo by asi lépe se omezit na urcité Casopisy," fikali kole-
gové, ,a priblizit tento druh pojistky lidem z vyssi pfijmové
kategorie."

Byli vSak prehlasovani a kampan se dala do pohybu. Uz za
Sest tydnd byla zase stazena pro ,,nedostatecné vysledky".

Problém byl v tom, ze reklamni agent pozoroval vyrobek jen
svyma ocima, pohledem clovéka, ktery vydelava tricet tisic dolart
ro¢né. M¢l se na vyrobek divat oc¢ima lidi, jejichz ro¢ni pfijmy
obnaseji sumu mezi ¢tyfmi a sedmi tisici dolary, pak by mu bylo
jasné, ze toto zbozi muze byt zajimavé jen pro majetné vrstvy
obyvatelstva.

Vypéstujte si schopnost vcitit se do téch lidi, které chcete oslovit.

To ., druhé' stanovisko je tieba spravné

Situace nebo postupy Otazky vedouci k nejlepsim
vysledkiim

1. Udileni pracovnich instrukci  ,,Vyjadfil jsem se jasné z hle-
diska ¢lovéka, kteryje voboru
novy?"

2. Psani reklamniho textu »Jak bych na tuto reklamu
reagoval jako typicky konzu-
ment?"

3. Telefonické rozhovory ,»Kdybych byl na druhém

konci dratu, co bych si myslel

o svém hlase a zpusobu feci?"
4. Darky »Je to darek, ktery se libi mné

nebo ktery se libi prijemcii
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5. Zpusob davani ptikazu ,»Provadél bych rad ptikazy,
kdyby mi je n¢kdo daval tak,
jak je ostatnim davam ja?"

6. Vychova déti ,»Kdybych byl dité, jak bych
reagoval (s ohledem na v¢k,
zkuSenosti a city) na toto vy-
chovné opatteni?"

7. Muj vzhled ,»Co bych si myslel o svém
nadfizeném, kdyby se oblékal
tak jako ja?"

8. Vypracovani proslovu »Jak by se mi libila tato po-
znamka, kdybych byl poslu-
cha¢ (s ohledem na plvod
a zajmy)?"

9. Pozvani ,»Kdybych byl na misté svych
hostt, jakou hudbu, jaké jidlo
a jakou zabavu bych m¢l nej-
radéji?"

Vyuzijte principu vzivanTs du”stiiTn " prospéchu:

* Berte ohled na situaci druhého. Predstavte si, ze jste v jeho
ktzi. Myslete na to, Ze zajmy, pfijmy, inteligence, vychova a po-
meéry téch druhych se mohou vyrazné lisit od vasich.

* Ptejte se sami sebe: ,,Jak bych reagoval, kdybych se ocitl vjeho
situaci?"

* Pak postupujte zptisobem, ktery by vas presvédcil, kdybyste
byli na misté téch druhych.

Druhy princip: Bud’te lidsti

Velmi vyznamna otazka zni: Jak by se tato zalezitost dala vyftesit
lidskym zptisobem?

Lidé ve vedoucich pozicich postupuji rizné. Néktefi zaujimaji
diktatorské postoje. Diktator déla veskera rozhodnuti bez porady
s postizenymi. Odmita vyslechnout stanovisko svého podiizeného,
protoze ma hluboko v nitru vlastné strach, ze by podfizeny mohl
mit pravdu a tim by on sam ztratil tvar.

Diktatofi se v naSem hospodaiském systému dlouho neudrzi.
Zaméstnanci mu pravdépodobné néjaky cas projevuji loajalitu,
ale brzy se zaéina $itit neklid. Nékteti schopni lidé odchazeji a ti,
ktefi zustanou, se proti diktatorovi semknou. Nasledkem toho
podnik nefunguje, jak by mél a diktator se dostane u svych nad-
fizenych do Spatného svétla.
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Druhé technika vedoucich spociva v tom, ze postupuji chladné
a mechanicky podle pravidel. Vedouci sily s timto postojem zpra-
covavaji vSechno pfesné podle pfedpist a pland. Nejsou schopni
rozpoznat, ze kazdé pravidlo, kazdy pfedpis a kazdy plan jsou
minény jen jako instrukce pro beézné pripady. Tyto ,,vedouci sily"
zachdzeji s lidmi jako se stroji. Ale lidé nemaji radi, kdyz jsou
povazovani za stroje a kdyz se s nimi tak zachazi. Chladny ne-
osobni fanatik pravidel neni zddnym idealnim vedoucim pracov-
nikem. ,,Stroje", které pro néj pracuji, rozvijejijen ¢ast své energie.

Johnova ,lidska" filozofie

Lidé, ktefi to ve vedoucich pozicich dovedou daleko, pouzivaji
tteti druh techniky, které muzeme fikat ,,lidskost".

Spolupracoval jsem pied lety s Johnem, ktery ted” fidi kon-
strukéni oddéleni jedné velké vyrobny hliniku. John ovlada tech-
niku lidskosti dokonale a sklizi s jejim uplatiiovanim zaslouzenou
odménu. Pii kazdé malic¢kosti dava John svému momentalnimu
partnerovi najevo: ,,Jste ¢lovék. Vazim si vas. Jsem tu proto, abych
vam jakymkoliv zptisobem pomohl" ~~
-"Kdyz ptisel do”jélTo"oddélént~konstruktér z jiného mésta, po-
mohl mu John pfi hledani bytu, coz bylo spojeno s velkou osobni
angazovanosti.

Za pomoci sekretatky a dalSich dvou zaméstnankyi potada
John pro kazdého jubilanta z oddéleni malou narozeninovou osla-
vu. Pilhodina, kterou tomu obétuje, neni ztratou, nybrz investici,
z niz se rodi veérnost a lepsi vykony.

Kdyz se John dozvédél, ze jeho technicky kresli¢ patii k cirkevni
sekté, zavolal si ho k sob¢ a slibil mu, ze se postara, aby mohl
dodrzovat i ty svatky, které se nekryji se svatky vSeobecné uzna-
vanymi.

Jestlize onemocni zaméstnanec nebo nékdo z jeho rodiny, pta
se John, jak se jim dafi a popfeje brzké uzdraveni. Udéla si Cas
i na to, aby svym podfizenym pogratuloval k osobnim uspéchim.

Ale nejvelkolepéji demonstruje John svou filozofii ,,lidskosti"
pii realizaci propousténi. Jeden muz, kterého zaméstnal Johnuv
predchtdce, prosté ztratil potfebné schopnosti a zajem o plnéni
pridélenych ukold. John se s tim problémem vyrovnal fantasticky.
Zavolal muze k sobé¢, ale ne proto, aby mu -jak je bézné - nejprve
sdélil $patnou zpravu a pak mu dal lhitu k vyklizeni pracovisté.

John udé¢lal dvé viceméné neobvyklé véci. Za prvé vylozil muzi,
proc je jeho osobni vyhodou, Ze si mize najit misto, které by 1épe
vyhovovalo jeho schopnostem a zajmim. Zprostfedkoval mu roz-
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hovor s uznavanym poradcem v oblasti povolani. Za druhé udélal
néco, co daleko ptesahovalo jeho povinnosti. Pomohl tomu muzi
najit nové misto tim, Ze mu domluvil pfijimaci pohovory v néko-
lika firmach, kde hledali ¢lovéka s jeho zkuSenostmi a schopnost-
mi. Uz osmndact dni po ,,propoustécim rozhovoru" mél muz dobré
nové misto.

Tento postup pfi propousténi mé ohromil a proto jsem Johna
poprosil, aby mi vysvétlil, co ho k podobnému pocinani ptimélo.

Rekl mi: ,Existuje stard zasada, kterou jsem si osvojil a beru
siji k srdei: Kdo je podfizen jinému ¢loveku, je ale také zaroven
pod jeho ochranou. My jsme toho muze vibec neméli zaméstnat,
prbtoze nebyt vHodny pfo ¢innosti, které u nas provozujeme. Jest-
lize jsme ho vSak zaméstnali, pak je pomoc pfi hledani jiné prace
tim nejmensim, co pro néj mohu udélat.

Zaméstnavat muze kazdy," dodal John, ,ale pravou vedouci
osobnost poznas podle zpusobu, jak se stavi k propousténi. Tim,
ze jsem toho muze umistil jinde, diiv nez odeSel od nas, jsem
u vSech pracovnikd svého oddéleni vyvolal pocit, ze maji jisté
postaveni. Na prikladé jsem jim objasnil, ze dokud jsem tady,
neocitne se nikdo z nich na ulici."

Johnuv lidsky styl vedeni se vyplaci. Nekoluji o ném zadné tajné
drby, jeho lidé s nim radi spolupracuji a ze vSech sil ho podporuji.
Také slovo ,,fluktuace" je vjeho oddéleni nezndmé. John se muze
na své podfizené plné spolehnout, protoze oni se mohou spoleh-
nout na ngj.

Bobova ,,Ctyistupiiovd formulace"

Uz mnoho let patfi k mym nejbliz§im pratelim muz, kterému
budeme fikat Bob. Blizi se mu Sedesatka. M¢l tvrdé détstvi a mladi
a ve vychové a vzdélani byl velmi zanedbany. Jako mlady muz
zazil nezaméstnanost a dostal se tenkrat do hrozné situace, protoze
byl tplné bez pencz. Ale Bob patii k lidem, kteti se vzdycky vzcho-
pi. Nepoddal se tenkrat svému trapeni a zafidil si v garazi tape-
tovaci dilnu. Diky jeho neunavnému snazeni se podnik zméhal
a nakonec se rozvinul v moderni tovarnu na nabytek se tfemi sty
zaméstnanci.

Dnes je Bob milionaf. Penize a materialni statky uz mu ned¢laji
starosti, obojitho ma dost. Ale Bob je bohaty i z jiného pohledu.
Je milionaf i co do poctu piatel a miry spokojenosti.

Mezi Bobovymi dobrymi vlastnostmi kraluje jeho trvalé ptani
pomahat druhym. Bob je lidsky aje mistrem v tom, Ze umi zachézet
s lidmi pfesné tak, jak si pieji, aby s nimi bylo zachazeno.
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Jednou jsme se spolu bavili na téma , kritika lidi". Bobuv lidsky
zpusob vyjadfovani kritiky lze oznacCit za mistrovsky. Popisoval
své jednani takto: ,,Myslim, Ze nenajdes nikoho, kdo by mé po-
vazoval za slabocha. Ridim firmu. KdyZ nékde néco nefunguje,
dam to do poraldku. Ale dulezity je zplsob, jak to délam. Kdyz
moji 1idé néco udé€laji Spatné nebo se dopusti chyby, jsem dvoP
ndsobné opatrny, abych nezranil jejich city a zabranH"tomOT"Ze-"--
by se mohli citit ponizeni nebo doiceiit tostupun ¢tyimiTgftnu~~

duchymi kroky” " ~ ~ T
"Z8Tprvé: Hovofim s nimi o samotég. i

Za druhé: Chvalim je za praci, kterou provedli vyborn¢. Neznam
totiz ¢loveéka, ktery by produkoval jen $patnou praci.

Za treti: Upozornim je na véc, kterou by momentalné mohli
délat lip a pom@zu jim najit cestu, ktera to umozni.

Za &tvrté: Jesté jednou je pochvalim, tentokrat za dobré aigu- |
menty, které vznesli. - _l

Toto Ctyfstupiiové pravidlo funguje. Pokud takto postupuji,
jsou mi lidé vdééni, protoze si pravé takové zachazeni pieji. To
zjist'uji stale znova. KHyy nHrhn”ji z mé kancelafe, jsou si védomi
toho, Ze pracuji velmi dobie, aleze by mohli "yt jesté lepsiT

,to cely svlij zZivot jsem vsazel na lidi," fekl Bob. ,,A ¢im lépe
jsem se k nim choval, tim vic dobrého se mi vracelo. Opravdu,
plyne to z mych zkuSenosti.

Vyli¢im ti jeden ptiklad. Pfiblizn¢ pfed péti nebo Sesti lety se
stalo, ze jeden z mych délnikd pfisel do prace opily. Brzy doslo
v podniku k pozdvizeni. Podle vSeho ten muz naplnil dvacetilitrovy
kanystr lakem a vSude ho rozléval. Ostatni délnici mu nakonec
kanystr sebrali a vedouci dilny ho vyvedl na vzduch.

Sel jsem za nim ven. Zhroutil se jako omameny u zdi vyrobni
haly. Pomohl jsem mu na nohy, posadil ho do auta a odvezl domi.
Jeho Zena byla uplné zdrcena. Pokusil jsem se ji uklidnit a fekl
jsem ji, ze bude vSechno v pofadku. ,Ne, ne, vy mi nerozumite,*
opakovala. ,Jeho s$éf (tedy ja) nestrpi, aby se nékdo opily objevil
v praci. Jim pfijde o misto, co budeme délat?* Ujistil jsem ji, ze
Jim propustén nebude. Ptala se, jak to muzu védét. Odpoveédél
jsem, Ze to musim védét, protoze jsem S$éf.

Zena malem omdlela. Slibil jsem ji, ¢ udélam vsechno, co je
v mé moci, abych Jima v podniku udrzel. Pak jsem ji pozadal,
aby zajistila, ze Jim pfisti den pfijde do prace.

Kdyz jsem se vratil, Sel jsem do Jimova oddéleni a promluvil
s jeho kolegy. Rekljsem:,Vidéli jste dneska néco velmi nepékného
a ja bych rad, abyste na to zapomnéli. Jim zitra pfijde. Budte
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k nému ptivétivi. Je to dobry pracovnik a zaslouzi si dostat jesté
jednu Sanci.'

Jim pak zase pracoval bezvadné a s alkoholem uz nikdy pro-
blémy nemél. Ja jsem na tu udalost brzy zapomnél. Ale Jim ne.
Pfed dvéma lety k nam odbory poslaly zastupce, ktefi méli pro
¢leny mistni skupiny vyjednat novou smlouvu. Ti panové méli
ohromujici, absolutné nerealné pozadavky. Tichy a mirny Jim se
najednou stal viidcem. Piedstoupil a pfipomnél muzim, ze jsem
s nimi v otazkach smlouvy vzdy jednal férové. Pak tekl, ze si od
lidi z venku nepotiebujeme nechat radit v tom, jak si své zalezitosti
uspotradame.

Ti ,z venku' tedy odesli a my jsme vyjednali smlouvu opét jako
pratelé. Diky Jimovi."

Reste vSechno lidskym p¥istupem

Ptibéhy Johna a Boba jasné ukazuji, ze otazka: ,Jak to mohu
vyresit” lidskym pristupem?"” ma plné opodstatnéni.

Nechte se touto otazkou inspirovat, kdyz mezi vasimi spolu-
pracovniky panuji rozpory nebo kdyz nékdo déla potize.

Myslete na Bobova pravidla pro zpusob, jak druhym pomoci
pii korekci jejich chyb. Zabrainte kazdému sarkasmu, kazdému
cynismu, zabraiite tomu, aby byl nékdo ponizovan a ostfe napo-
minan.

Otazka: ,,Jak to mohu vyfesit lidskym pfistupem?" se vzdy vy-
plati - n¢kdy diiv, nékdy pozdéji, ale vyplati se urcité.

[fDustojnost kaZdého clovéka je nedotknutelna

Dejte svym chovanim najevo, zZe lidé jsou pro vas na prvnim misté.
Ukazte zajem o soukromé uspéchy svych spolupracovniki. Jed-
nejte s lidmi tak, aby nebyla zranéna jejich distojnost. Dilezity
poznatek zni: Hlavnim smyslem Zzivota je radost ze zZivota.
Chvalte své spolupracovniky u vlastnich nadfizenych co nejcas-
téji. VSeobecné jsou oblibeni lidé, ktefi stoji na stran¢ slabsich.
Vasi spolupracovnici chvalu oceni a budou vii¢i vam jesté loajal-
n¢js$i. A neobavejte se, ze by takova chvala mohla snizit u nadfi-
zenych va§ vlastni vyznam. Clovék, ktery umi byt skromny, je
mnohem ddvéryhodnéjsi nez nejisty ¢lovék, ktery ma za to, ze
musi stale upozornovat na své vykony. Trochu skromnosti vam
bude sluset a dovede vas dal.
Chvalte své spolupracovniky pti kazdé vhodné prilezitosti.
Chvalte je za dobrou spolupraci. Chvalte je za kazdy vyjimecny
L vykon. Chvalajenejptisobivejsiindividualni pobidkou, kteroujim
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muzete poskytnout a nestoji vibec nic. Kromé toho nevite, kdy
a kde budou mit vasi spolupracovnici pfilezitost se revansSovat
tim, Ze vystoupi jako vasi obhajci.

Ucte se chvalit lidi. Jedngjte-s-nimi-spravné. Budte lidsti.

Treti princip: Myslete pokrokové

v

Jedno z nejlichotivéjsich hodnoceni, které o vas mize nékdo podat,
fika: ,,Zastava pokrokové myslenky. Je to spravny cloveék na svém
misté." /

Ve vsech oborech jsou povySovani lid¢, ktefi veéri v pokrok a vy-
razné se o néj zasazuji. Opravdovych vedoucich osobnosti je ne-
dostatek. Existuje mnohem vic zastancii statu quo (se stanovis-
kem: VSechno je v nejlepSim poiadku, nepotiebujeme své plany
ménit) nez pokrokovych prikopniki (se stanoviskem: Je tu velky
prostor pro zlepSovani; dejme se do prace a udélejme to 1épe).
Pokuste se patiit k vedouci elité. Sméfujte svij pohled kuptedu.

Pro osvojeni progresivniho postoje muzete udélat dvé véci:

* Pfi vSem, co délate, pfemyslejte o zlepseni.

* Pfi vSem, co délate, si stanovte velmi vysoka méfitka.
Pripad tii zdastupcii

Pfed nékolika mésici mé pozadal $éf jedné stfedné velké firmy,
abych mu pomohl pfi dilezitém rozhodnuti. Ten muz firmu sam
vybudoval a pét let zastaval funkci vedouciho prodeje. Mezitim
zaméstnaval sedm obchodnich zastupct a ted’ si fekl, ze logickym
krokem je udélat jednoho z nich vedoucim prodeje. Do uzsiho
vybéru se dostali tfi muzi, kteti méli pfiblizné stejné zkusSenosti
a docilovali pfiblizné stejnych pracovnich vysledkd.

Moji ulohou bylo stravit s kazdym z nich jeden pracovni den
a pak rozhodnout, ktery by se podle mého nazoru nejlépe hodil
na vedouci funkci. Kazdému z muzi bylo sdéleno, ze k nému
prijde poradce, ktery s nim probere cely program marketingu. Ze
zjevnych pficin zustal pravy dtivod mé navstévy utajen.

Dva z muzt reagovali velmi podobné. Oba se citili mou pfi-
tomnosti stisnéni. Jako by vytusili, ze se mym pfi¢inénim ma ,,néco
zménit". Oba obhajovali stavajici podminky a naprosto schvalo-
vali soucasny zpusob prace. Daval jsem jim otazky o rozdéleni
obvodu, o systému provizi, o reklamnich materialech a jinych ob-
lastech marketingu. Ale na vSechny mé dotazy odpovidal kazdy
z nich: ,,VSechno je v nejlepsim potadku." K jednotlivym bodim
oba vysvétlovali, pro¢ by soucasnd praxe nemohla a neméla byt
provadéna jinak. Jednou vétou: Oba chtéli, aby soucasny stav
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zustal nezménény a vSechno bylo pfi starém. Jeden z nich, kdyz
me vecer vysadil pfed hotelem, fekl: ,,Vlastné nevim, proc jste se
mnou stravil den, ale vyfidte ode mé $éfovi, ze je vSechno v nej-
lepsim poradku tak, jak to je. Jenom nic neménte!"

Tteti z muzt reagoval nastésti uplné jinak. Firma se mu libila,
byl hrdy na jeji rozmach. Ale nebyl uplné spokojeny. Ptal si jista
zlepsSeni. V pribéhu celého dne mi tento obchodni zastupce ob-
jastioval své myslenky o roz$ifeni obchodu, o lepSim servisu pro
zakazniky, o redukci promarnéného Casu a o tvorbé nového sys-
tému provizi, ktery by povzbuzoval k vétSim vykonim. M¢l vy-
pracované plany na novou reklamni kampan, kterou sdm vymys-
lel. Jeho posledni slova pfed nasim rozloucenim byla: ,,Jsem moc
rad, ze jsem si s nékym mohl pohovofit o svych napadech. Jsme
dobry tym, ale ja& myslim, ze bychom mohli byt jesté lepsi."

Ptirozené jsem §¢fovi doporucil tietiho muze.

Vexte na rozvoj, zvyseni vykonu, nové vyrobky, nové postupy,
lepsi skoly a rostouci blahobyt! Véite v pokrok, snazte se o n¢j
a stanete se vedouci silou!

Jak nova ucitelka zvladla chaos

Uz jako chlapec jsem pozoroval, jak neuvéfitelné rozdilné vykony
zpusobil u ,,0sazenstva" skoly rozdilny zptsob mysleni dvou ve-
doucich sil.

Chodil jsem do obecné skoly na venkové: osm tfid, jedind uci-
telka a Ctyticet déti. Nastup nové ucitelky byl vzdycky vzrusujici
udalosti. Skolaci pod vedenim ,,velkych" kluki - sedméakd a os-
makt - zkouSeli, co vSechno si mohou dovolit.

V jednom roce tu panoval téméf nepopsatelny chaos. Kazdy
den se odehravaly tucty oblibenych kouskl: Zaci potadali napfi-
klad ,,valky" s papirovymi koulemi nebo letadly. Pak byly vétsi
prohfesky. Jednou nebyla ucitelka cely ptilden vpusténa do bu-
dovy ajindy zase dlouhé hodiny zaméena uvniti. Pak zase privedli
vsichni chlapci z vysSich ro¢nikt do tfidy své psy.

Samoziejme nebyly déti zadni zloc¢inci. Nemély ve svém pro-
gramu takové véci jako kradeze, télesné nasili nebo umyslné ubli-
zeni na zdravi. Byli to prosté zdravi, venkovskym Zzivotem otuzili
mladi lidé, ktefi potfebovali ventil pro svou piebyte¢nou energii
a bujnou fantazii.

Ucitelka néjak dokdzala vydrzet az do konce Skolniho roku,
ale nikdo nebyl pfekvapen tim, ze se v zafi objevil nékdo jiny.

Nova ucitelka pfiméla déti k uplné jinému vykonu. Apelovala
na jejich hrdost a cit sluSnosti a vybizela je k tomu, aby si tvofily
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vlastni usudek. Na kazdého z zaku prenesla urcitou zodpovédnost:
Jeden se musel starat o utirdni tabule, jiny o Cistotu utérek, dalsi
meli pfipravovat material pro nizsi tiidy a podobné. Nova ucitelka
uvedla do tvofivych koleji energii déti, kterd byla v minulém roce
§patné nasmérovana. Jeji vychovny program se soustiedil na for-
movani charakterd.

Pro¢ se jeden rok déti chovaly jako mali d’dblové a dalsi rok
jako andilci? Pfi¢ina toho rozdilu byla jen v ucitelce. Oteviené
feceno: nemtzeme mit détem za zlé, ze cely Skolni rok jen vyvadély.
Zpusob chodu skoly byl jak v prvnim, tak v druhém roce uréovan
ucitelkou.

Prvni ucitelce bylo v nejhlubsim nitru uplné lhostejné, jestli déti
délaji pokroky nebo ne. Nestanovila détem zadné cile. Nepovzbu-
zovala je. A neuméla se ovladat. Vyucovani ji nepfinaselo sebe-
mensi radost a proto nemély déti zddnou radost z uceni.

Naproti tomu druhd ucitelka si urcila vysoka pozitivni méfitka.
Me¢la déti upiimné rdda a chtéla, aby se hodné naucily. Divala se
na kazdé ditéjako na samostatnou osobnost. Dosahla bez namahy
disciplinovaného chovani, protoze sama byla disciplinovana ve
vSem, co d¢lala.

V prvnim i druhém pfipadé fidili zaci své chovani podle pfi-
kladu, jaky jim davala ucitelka.

Clovék se orientuje podle vedeni

Také studenti se orientuji podle pfikladu, ktery jim davaji profe-
sofi. U jednoho profesora zanedbavaji pfednasky, opisuji semes-
tralni prace a podvadéji vSemoznymi zplsoby, aby dorazili k cili
bez opravdového studia. Ale stejni studenti pracuji ujiného pro-
fesora dobrovolné a pilné, az latku skutec¢né ovladaji.

Ve svéte obchodu a prumyslu si lidé ve svém mysleni také berou
piiklad ze svych pfedstavenych. Kdyz se clovék presnéji zameri
na skupinu zaméstnanct, kdyz pozoruje naptiklad jejich zvyky
a gesta, chovani vuci firme, moralku a sebeovladani a srovna pak
celkovy obraz s chovanim jejich pfedstaveného, zjisti ptekvapivé
podobnosti.

Kazdy rok dochazi k novému rozmachu mnoha stagnujicich
podnikt. A jakym zplisobem? Vysttidanim urcitych lidi ve spicce.
Firmy (stejné jako Skolni tfidy, cirkevni obce, kluby, odbory,
spolky a vSechny ostatni druhy organizaci) lze s uspéchem pfe-
tvofit jen shora dolt, nikoliv opacné. Jestlize se zméni mysleni
vedoucich, automaticky se méni i mysten' v'nizsicft poscnTrdjefct
TC3>irpfevezmet<r~\" zaénou se jeji ¢lenové
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okamzité orientovat podle méfitek, ktera stanovite. Nejzretelné;ji
je to vidét v nékolika prvnich tydnech. Hlavni snahou lidi je ,,ro-
zebrat si" vas a zjistit, co od nich ocekavate. Lidé sleduji kazdy
vas krok a ptaji se: Kolik prostoru mi necha? Jak chce mit vyfizené
to a to? Cim se mu zalibim? Nakolik je shovivavy? Co bude fikat,
kdyz udélam to ¢i ono?
_Jakmile znaji ¢lenové skupiny odpovédi na tyto otazky, jednaji
podle nich. Davejte proto velky pozor, jaky ptiklad davate.
Existuje staré uslovi, které tika: ,,Jaky by byl tento svét, kdyby
v ném byl kazdy jako ja?" Mohlo by vSak také znit takto: ,,Jaka
by byla tato firma, kdyby tu byl kazdy jako ja?" Piesné tak muizete
svet nahradit klubem, obci, Skolou nebo farnosti. Myslete, mluvte,
jednejte a zijte tak, jak byste chtéli, aby mysleli, mluvili, jednali
a zili vasi spolupracovnici, pak s vami budou v pravém smyslu
slova spolu-pracovat.

Zddany je progresivni myslitel

1. Smyslim progresivné o své praci?
* Posuzuji svou praci s postojem: ,,Jak bych ji mohl délat 1épe?"
e Chvalim svou firmu, jeji pfislusniky ajeji vysledky pti kazdé
vhodné piilezitosti?
* Jsou ted mé osobni méfitka s ohledem na kvalitu a kvantitu
mych vykonu vys$si nez pied tfemi nebo Sesti mésici?
e Davam svym spolupracovnikim prvotfidni ptiklad?
2. Smyslim progresivné o své rodiné?
* Je marodina dnes §t'astnéjsi nez pred tfemi nebo Sesti mésici?
* Sleduji skutecné plan, ktery by zlepsil zivotni standard mé
rodiny?
*  Ma moje rodina dostatek podnétnych ¢innosti mimo dim?
* Davam svym détem piiklad prikopnika pokroku?
3. Smyslim progresivné sam o sobe?
*  Mohu upfimné potvrdit, ze jsem dnes hodnotnéjSim clove-
kem nez pied tfemi nebo Sesti mésici?
e Provadim soustavny ,program sebevylepSovani", kterym
bych pro ostatni zvysil svou hodnotu?
*  Mam pripravené plany do budoucnosti nejméné na pét let?
* Jsem uzite¢nym a prospéSnym c¢lenem organizace, k niz pa-
tHim?
4. Smyslim progresivné o své obci?
» Udélal jsem v poslednich Sesti mésicich néco, o ¢em mohu
poctivé tvrdit, Ze to ptispélo v obci (sousedstvi, cirkvi, Skole)
ke zlepseni?
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* Podporuji ve své obci vyhodné projekty, misto abych mél
namitky, kritizoval a stézoval si?

* Prevzal jsem nékdy iniciativu, abych mohl ve své obci pro-
sadit n¢jaké vylepSeni?

* Hovoifim dobfe o svych sousedech a spoluobéanech?

Ctvrty princip: Rad’te se sami se sebou

Vedouci osobnosti si vétsinou piedstavujeme jako velmi zamést-
nané lidi a témi také jsou. Vétsinou se vSak prehlizi pozoruhodna
skutecnost, ze se tito lidé casto uchyluji do ustrani, aby mohli byt
sami se svymi mys$lenkami.

Sledujeme-li zivot velkych nabozenskych vidct, zjistime, ze
kazdy z nich si vyhradil ¢as, v némz by mohl byt o samoté. V téchto
casto velmi dlouhych obdobich meditaci a prohlubovani duchovni
sily, dospivali k novym poznatktim, které jim zase dodavaly silu
k Sifeni jejich uceni. Kazdy vyznamny cirkevni vidce, at’ uz se
jednalo o Mojzise, Jezise, Buddhu nebo Mohameda, zil dlouho
v osaméni, daleko od rozptyleni, ktera poskytuje civilizace.

Také politicti videi tézili ze samoty. Zajimavou otdzkou je, zda
by Franklin D. Roosevelt dokédzal rozvinout své neobycejné viidci
schopnosti, kdyby nebyl dlouhé mésice sam v dobé zotavovani
po détské obrné. Harry S. Truman vyhledaval ¢asto védomé sa-
motu na jedné farm¢é v Missouri. A Lenin nasel béhem svého
Svycarského exilu silu, kterd z n¢j udélala vidce ruské revoluce.

Udélejte si Cas pro neruSené piemysleni

Nékteré vyznamngjsi univerzity vyzaduji od svych profesort, aby
pfednaseli béhem tydne nanejvys pétkrat. Maji tak k dispozici
dostatek casu, v némz se mohou do hloubky zabyvat védeckymi
problémy.

Vyjimecné vedouci osobnosti v hospodaistvi a primyslu jsou
casto cel¢ dny obklopeny asistenty, sekretaikami a spisy. Ale kdy-
bychom takového €loveka sledovali po sedm set dvacet pracovnich
hodin v meésici, zjistili bychom, jak velké mnozstvi Casu stravi
nerusenym piemyslenim.

Z toho plyne zavér, ze uspésni lidé ze vSech obori potiebuji
cas, v némz se radi sami se sebou. Vedouci pracovnici pouzivaji
samotu k tomu, aby si objasnili problémy, vypracovali feSeni,
ukuli nové plany, prosté: oddali se pfemysleni.

Mnoho lidi promeska Sanci zapojit své tvoiivé vedouci schop-
nosti, protoze se radi s kazdym, jen ne se sebou samym. Tento
typ ¢lovéka znate. Podnika vS§echno mozné, jen aby nebyl o samot¢.
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Obklopuje se stale lidmi. Nesnasi, kdyz je ve své kancelafi sam,
proto vyhledava spoleénost druhych, jak jen to jde. Jen malokdy
travi sam vecery. M4 stale nutkavou potfebu hovofit s jinymi.
Konzumuje tak pfirozené i strasné mnozstvi kleptl a nezavazného
tlachani.

Jestlize vn&j$i podminky pfinuti ¢lovéka tohoto typu byt sdm
télesn¢é, pak si najde cestu, aby zabranil alespon své ,,dusevni"
samoté. V takové chvili hledd utocisté u televize, novin, radia,
telefonu, u vSeho, co ho zbavuje nutnosti premyslet.

Zazracna sila planovité samoty

Clovék, ktery neumi byt sam, se boji samostatného mysleni. Vy-
pina svlj rozum. Psychologicky vyjadieno - ma strach z vlastnich
myslenek. V pribéhu casu je stale povrchnéjsi. DEla ¢asto nepro-
myslené kroky a nerozviji svou cilevédomost a osobni pevnost.
Bohuzel nezna silu, kterd lezi nedotend za jeho celem.

7 ""Nebud'te lidmi, ktefi neuméji byt sami. Uspésné vedouci osob-
nosti zapojuji svou supersilu ptisobenim samoty. Umite to i vy.
>Podivejme se, jak se to déla.

V ramci jednoho skoliciho programu pro zaméstnance jsem vy-
zval vSech tfinact jeho ucastnikil, aby se v ndsledujicich dvou ty-
dnech kazdy den na hodinu izolovali. M¢li se vzdalit od vSech
rozptyleni a pfemyslet konstruktivné o nécem, co je napadne.

Po uplynuti dvou tydnt referovali G€astnici Skoleni bez vyjimky,
ze to byla tizasné plodnd a potifebnéd zkuSenost. Jeden muz fekl,
ze pted hodinou planované samoty byl rozhodnuty rozejit se s ji-
nym vedoucim pracovnikem své firmy, ale diikladnym pfemysle-
nim o problému poznal jeho pfi¢inu a naSel cestu, jak zalezitost
urovnat. Jini li¢ili, ze vyfesili problémy, které se tykaly tak roz-
licnych témat jako zména mista, manzelské neshody, koupé domu
a volby skoly pro desetileté dité.

Kazdy z ucastnikdl nadSen¢ vykladal, ze sdm sebe zna ted’ 1épe
a daleko vic si rozumi.

Tito lidé udélali jesté jiny, velmi dalezity objev. Zjistili, zZe roz
hodnuti a zjisteni, k nimz dospéli ve chvilich planované samoty, byla
stoprocentné spravnd! Kdyz se mlha rozptylila, uvidéli jasné a zie-

i téln¢ spravnou volbu. Planovita samota se vyplaci.

vev /s

Osvobod’te se od vnéjsich vlivii

Jeden muj kolega zménil nedavno radikalné své stanovisko v jisté
nepfijemné zalezitosti. Zajimalo mé, co ho pfimélo k takovému
obratu v problému zasadni povahy. Jeho odpovéd znéla: ,,No,
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nevédel jsem prosté, co mam v té zalezitosti podniknout. Vstal

jsem tedy rano o pul ¢tvrté a udélal si Salek kavy; sedl jsem si na

gauc a pfemyslel az do sedmi. Vidim ted celou zalezitost mnohem
jasn¢ji. Proto jsem nemohl udélat nic jiného nez zrevidovat své
stanovisko."

A jeho nové stanovisko se ukédzalo jako naprosto spravné.

Kazdy by si mél naplanovat denné urcitou dobu (nejméné pul
hodiny), v niz bude uplné¢ sam a nerusen¢ piremyslet.

Muzete tuto dobu vyplnit dvéma rozdilnymi zpisoby mysleni:
cilenym nebo volnym.

Pti cileném mysleni byste se méli vénovat nejvétsimu problému,
pfed nimz stojite. O samoté bude va§ rozum problém objektivné
zkoumat a pfivede vas ke spravnému feseni.

Kdyz chcete premyslet bez cile, nechte svij rozum prosté roz”
hodnout o tématu. V téchto chvilich podniti vase podvédomi pa-
meétovou banku, ta zase napoji vaSe védomi. Volné premysleni je
velmi potifebné pii sebehodnoceni. Pomaha vam dospét k odpo-
védim na zéasadni otazky:—

I Mysleni je hlavni tlohou vedouci osobnosti a je nejlepsi pfi-

Ipravou pro vétsi tkoly. Prozijte kazdy den urcitou dobu o samoté

[a promyslejte se k uspéchu.

Shrnuti vidcich principi

1. Vzijte se myslenkovélTo iidiTkteti jsou pro vas duleziti."ijzete
lehce dosahnout toho, aby ostatni délali, co si pfejete, kdyKse
budete divat jejich ocima. Nez zacnete jednat, zeptejte se sam”
sebe: ,,Co bych si o tom myslel, kdybych byl na mist& téch'
druhych?"

2. Budte lidsti v zachézeni s ostatnimi. Ptejte se: ,,Jak bych to
mohl vyftesit lidskym zptisobem?" Vyjadiujte vSemi svymi ¢iny,
Ze je pro vas blizni na prvnim misté. Jednejte s ostatnimi lidmi
tak, jak byste chtéli, aby bylo jednano s vami. Vyplati se
vam to.

3. Myslete pokrokové. Pii vSem, co délate, premyslejte nad zlep-
Senimi. Urcete si pfi vSech ukolech vysokd métitka. Podiizeni
maji sklon k tomu, stat se v prub&hu Casu piesnymi kopiemi
svych pfedstavenych. Postarejte se, aby byla pfedloha vhodna
ke kopirovani. U¢inte osobni rozhodnuti: ,Jestlize néco zna-
mena doma, v praci nebo v obecném zivoté pokrok, pak se
o to zasadim." v

4. Udélejte si prestavky, v nichz se budete radit sami se sebou /
a zapojite nejvyssi silu mysSleni. PlaiiovM”amjQia”finasi pjoxiyf"



Vyuzijte osaméni k tomu, abyste osvobodili své tvuréi sily a na-
§li feSeni osobnich nebo pracovnich problému. Je dobré stravit
kazdy den urcity cas intenzivnim pfemyslenim. Promyslete se
k tspéchu!
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JAK ZAPOJITE MAGICKOU SiLU"
VELKORYSEHO MYSLENI

Mpyslete velkoryse...

Ve velkorysém mysleni spo¢iva magicka sila. Ale snadno se na ni
zapomina. Kdyz se dostanete do slozité situace, vznika nebezpedi,
ze vase mysleni ztrati na velikosti. A kdyz k tomu dojde, prohra-
vate.

Na dalSich strankach najdete nékolik kratkych navodu, které
vam pomohou uchovat si velkorysost, kdyz jste v pokuseni myslet
malicherné a uzkoprse.

. kdy? se vas malomyslnipokouseji stahnout doli

Nepochybné existuji lidé, kteti si pfeji, abyste prohrali, utrpéli
nezdar, byli karani. Ale tito lidé vam nemohou ublizit, kdyz date
pozor na tfi véci:
» Zvitézite, kdyz se nebudete snazit malomyslné porazit. Boj s ma-
lichernymi lidmi snizuje vasi velikost. Zustante velkorysi.
* Pocitejte s tim, ze budete ,,ostielovani". Je to dukaz vaseho
rustu.
* Myslete na to, ze lidé, ktefi uto¢i ze zalohy, jsou psychicky
nemocni. Bud'te velkorysi a takové lidi litujte.

Myslete tak velkoryse, abyste byli imunni vic¢i utokim mnoha
malych lidi.

«kdyZ cititey Ze ztracite sily

Kdyz si myslite, ze jste slabi, tak skutecné jste. Kdyz si myslite,
ze jste neschopni, tak takovijste. Kdyz se pokladate za podiadné,
jste podfadni.

Bojujte proti pfirozenému sklonu k sebepodcenovani témito
zbranémi:
* Dodejte si vyznamného vzhledu. To vam pomiuize vyznamné
myslet. Vas vné&jsi vzhled velmi souvisi s tim, jak se vniting citite.
* Soustred'te se na své pirednosti. Zformulujte si osobni reklamu
a pouzivejte ji. Poznejte své pozitivni ja.
* Divejte se na ostatni lidi ve spravnych souvislostech. Druhy
Clovek je také jenom ¢Elovek, tak pro¢ se ho bat?

Myslete tak velkoryse, abyste poznali, jak dobii skutecné jste!
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.. kdy? to vypada, Ze neshody jsou nevyhnutelné

Odolejte pokuseni se s nékym hadat tim, Zze:
* se zeptate sami sebe, jestli je zalezitost tak dulezita, ze jen hadka
povede k feSeni;
* si uvédomite, ze hadkou nikdy nic neziskate, nybrz vzdycky
néco ztratite.

Myslete tak velkoryse, abyste pochopili, ze hadky, potycky,
spory a zbyte¢nd vzruSeni vas nedovedou tam, kam se chcete do-
stat.

..kdy? se citite poraZeni

Neni mozné dosahnout vyraznych uspéchi, aniz bychom se ne-
museli smifit s porazkami. Je vSak mozné neutrpét uz v dal$im
zivoté zddny nezdar. Jako velkoryse myslici lidé reagujte na ne-
uspéch pozitivne:
* Divejte se na nezdar jako na ponauceni. Prozkoumejte ho,
nechte se jim vést kupiedu. Z kazdého tspéchu néco vytézte.
* Spojte vytrvalost s radosti z experimentovani. Ziskejte odstup
a zacnéte znovu - s novym pohledem na véc.

Myslete tak velkoryse, abyste pochopili, ze porazka mtize zna-
menat velmi dulezité poznani.

. kdy? vase laska polevuje

Negativni malicherné myslenky jako: ,,Ona(on) je ke mné nespra-
vedliva”), aleja s ni(nim) zac¢tuji" zabijeji lasku a nic¢i ndklonnost,
které se tésite.

Kdyz pozorujete, ze vase laska ochabuje, podniknéte nasledujici:
» Koncentrujte se na nejveétsi prednosti ¢loveka, kterého milujete.
Odsuiite malichernosti tam, kam patfi: do pozadi.
+ Udélejte pro svého partnera néco zvlastniho - ale ne jednou,
nybrz casto.

Myslete tak velkoryse, abyste mohli stdle znovu odkryvat ta-
jemstvi lasky!

.. kdy? cititey Ze pracovné preslapujete na misté

At délate cokoliv a vykonavate jakékoliv povolani, vyssiho po-
staveni a vys§iho platu dosdhnete pouze jedinou cestou: zvySova-
nim kvantity i kvality svého vykonu. Zvyknéte si postupovat takto:
* Myslete si: ,,To mohu udélat 1épe." Nejlepsi vykon neni nedo-
sazitelny, protoze je stdle mozné vSechno zlepSovat. Nic na svété
neni tak dobré, jak by to mohlo byt.
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* Kdyz s1 myslite: ,,;To mohu udélat lépe," otviraji se vam auto-
maticky cesty ke zlepSovani.

Myslete tak velkoryse, abyste poznali, ze pozitivni myslenky
uvoliuji vase tvorivé sily.

Bud’te ve svém mysleni vidy velkorysi!

Osvobod'te se od malichernych, negativnich myslenek. Hledejte s1
jen takové okoli, kde si muzete byt jisti, Ze se setkate s velkorysym
a pozitivnim myslenim. Setkate se s nim na vSech rovinach ko-
munikace, které existuji. Je to rovina vasich nejblizsich pribuz-
nych, vasich sousedu, vasich spolupracovniku. vasich nadrize-
nych, ale také rovina vsech druhu médii.

Samoziejmeé budete konfrontovani 1 s malichernymi, uzko-
prsymi a negativnimi mys$lenkami, ale neplytvejte silou svého mys-
leni ve sporech s ménécennymi postoji. Orientujte se na opravdu
velké myslenkové procesy, které se vam denné nabizeji.

Verte, ze mate potiebnou silu k jejich poznani, a pak j1 skutecneé
budete mit - a vase mysleni se stane vasim kapitalem.

Je pravé tak lehké byt ve svém mysleni , ,velkym* jeko , malym®.
Mysleni v malych dimenzich viak vede k odpovidajicimu jednéni
a okrada nas o kazdou lepsi Sanci. Jak s1 stanovit velké cile a jak
se odvazit mysleni ve velkém méfitku, to nam ukdZe tato kniha.
Kdo si zapamatuje toto bohatstvi praktickych rad a origindlnich
technik, dostane se od piremySleni nad ndpady K jednani velkoryse
mysliciho ¢lovéka, a tim k aspéchu. Proto kratce feCeno — cestujte
Zivotem v prvni tfidé.

Z obsahu: Véfte v uspéch a budete mit aspéch.
Vybudujte si sebevédomi a zbavte se strachu — jak myslet velko-
ryse — jak myslet tvofivé — jste tim, ¢im chcete byt...



