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O autorovi

Ackoliv mu ve $kole fikavali, Ze ,,to v Zivoté nikam nedotdhne, kdyz
bude cely den jen mluvit®, je dnes Paul McGee jednim z pfednich brit-
skych fe¢niki a zamétuje se na oblasti, jako jsou zivotni zmény, sebedti-
véra, vztahy na pracovisti, motivace a stres. Sviij inspirativni, humorny
a prakticky pristup k zivotnim vyzvam osobné predstavil na prednas-
kach ve tficeti Sesti zemich svéta a je také autorem deviti knih. Paul
pusobi i jako vykonnostni a zivotni kou¢ a spolupracuje s pfednimi
fotbalovymi kluby anglické ligy English Premiership.

Paul je hrdym tviircem metody SUMO (zkratka anglického ,,Shut Up
and Move On, ¢esky ,,Zmlkni a pokracuj“), jeho jednoduché, a presto
hluboké rady jsou dnes rozsifené po celém svété a fidi se jimi organizace
jak ve vefejném, tak v soukromém sektoru. Nedavno byla jeho metodika
rozvinuta do podoby pro mladé lidi pod nazvem SUMO4Schools
(SUMO pro skoly).

Paul vychazi ze svého akademického vzdélani v oboru behavioralni
a socidlni psychologie, je rovnéz $kolenym poradcem, vykonnostnim
kouc¢em a spole¢nikem Asociace profesiondlnich fe¢niki (Professional
Speaking Association).

Jeho cil je prosty: ,,Chci lidem pomahat, aby v zivoté dosahovali lepsich
vysledk a vice se pfi tom bavili.“

Vice informaci ziskate na straince www.TheSumoGuy.com nebo mizete
Paula sledovat na Twitteru: @ TheSumoGuy.
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Zajimalo by m¢, zda ve svém okoli, at uz doma, ¢i v praci, mate nékoho,
kdo se tajné nebo mozna i oteviené posklebuje tomu, Ze Ctete tuto kni-
hu. Vzdyt takové bachorky prece patii do rtizového kuftiku s détskymi
poklady.

Maji tedy pravdu?
Rozhodné...

Ne.

Dam vam nékolik otazek.

+ Zniéte nékoho talentovaného, koho momentalné prace nebavi a chybi
mu motivace?

o V jaké mife zavisi uspéch vaseho podnikani na kvalité vztaht se
zakazniky a klienty?

o Odesli z vasi spole¢nosti talentovani lidé, ktefi jako hlavni divod uva-
déli $patné pracovni vztahy se svymi nadfizenymi?

o Zazili jste ve svém osobnim zivoté vztah, ktery zacal nadéjné, ale po-
stupné ochaboval, az nakonec zcela vySumél?

« Jakym zpusobem fesite konflikty? Vede vas osobni ptistup ke zlepse-
ni, nebo ke zhorseni situace?

o Mate blizké ptibuzné, ktefi spolu nemluvi, protoze se dostali do kon-
fliktu, ktery nedokazou vyresit?

« Znate mladé lidi, ktefi netrpélivé cekaji, aZ se kone¢né budou moci
odstéhovat od rodict, protoze vztahy v rodiné nejsou idealni?

« Naucili vas ve $kole, jak ze sebe dostat maximum? Ziskali jste doved-
nosti nezbytné pro fungovani ve vztazich?

Inspirativni otazky, co fikate?

Polozim vam jesté par dalsich.
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Takze tohle vSechno jsou bachorky pro déti, je to tak?

Z4dn4 z uvedenych situaci nema realny dopad na kvalitu pracovnich
vykonii?

Nemad zadny dopad na vysledky?
Nema zadny vliv na kvalitu osobnich vztahi?
Jasné.

Jestli nékdo véri, ze tohle vSechno jsou jen bachorky pro déti, co to miize
byt za ¢lovéka?

Vtipalek?
Posetilec?
Nebo snad nékdo, kdo ma strach?

Jste-li Zena a docetla jste aZ sem, jste uz s nejvétsi pravdépodobnosti pre-
svédcena o tom, jak je tato kniha dilezita. Nicméné néktefi muzi (a jsem
rad, ze ne vsichni) si dal libuji ve svém obstaroznim chlapactvi, které uz
davno vyslo z mddy, a méli by se probrat.

Neéktefi uz jsou na dobré cesté. Zacali se prizptsobovat nové dobé. Ale
mnozi dalsi by se méli pridat. Pisu to jako pravoplatny prislusnik muz-
ského plemene.

Bez ohledu na pohlavi a vék je moznd na case pripustit si nasledujici
pravdu.

épetka moudrOSti

Meékké dovednosti jsou

zasadni. Je to velka véda.
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Prestanime si tedy hrat na to, Ze ,,lidé jsou nasim nejvétsim bohatstvim®,
kdyz jim pak ve skute¢nosti nevénujeme témér zadny cas, energii ani
prostfedky potfebné k tomu, aby mohli rozvinout sviij potencial naplno.
Dejme sbohem s$koleni, kde nds nau¢i jen odskrtavat tkoly, a pfiznejme
si, ze vSichni potfebujeme poradit, jak ze sebe i z ostatnich dostat to
nejlepsi. Obzvlasté v dnesni nejisté a nepredvidatelné dobé.

Odhodme tedy jednou provzdy iluzi o bachorkach pro déti a zamérme
se na fakta.

Ziskat si lidi je velkd véda. Tato schopnost mozna nikdy dfive nebyla tak
dtilezita jako dnes.

Souhlasite?

Co pro vas znamena uspéch?

Zkuste se na chvili zastavit a promyslet si odpovéd na tuto otazku:
Co pro vas vlastné znamena ziskat si uspéch u lidi?

Doufte, Ze si véas oblibi vice 1idi? Ze vam budou naslouchat? Ze si od vas
néco koupi? Ze s vimi budou souhlasit?

Je to pro vas zptisob, jak pusobit vérohodnéji a presvédcivéji? Cheete
umét 1épe ridit lidi nebo byt lep$im rodicem? Nebo chcete umét 1épe
vychazet sami se sebou?

Jak vidite, rtizni lidé vnimaji ,,aspéch® rtizné.
Nezacindme na stejné startovni ¢afe ani nemame stejné priority.

Co tedy uspéch znamena pro vas? Podle ceho poznate, Ze je pro vas tato
kniha uzite¢na?

Cemu byste se radi vénovali vice?

Co byste radi omezili?
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Spousta lidi ¢te pro potéSeni. Fajn. Nebylo by ale uzitecnéjsi, kdybyste
¢tenim ziskali i hlubsi porozuméni?
Bezva. Za¢neme tim, Ze vas uvedu do obrazu, abyste védéli, co od mé

knihy miizete ocekavat, a co byste naopak ocekavat neméli. Také vam
vysvétlim, pro¢ jsem pfi psani zvolil pravé tuto formu.
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Rozhodli jste se precist si knihu o tom, jak si ziskat lidi. Ze v$eho nejd¥i-
ve vam dékuji, Ze jste si vybrali pravé tuto. Doufam, Ze ¢teni knihy bude-
te vnimat jako dobfe investovany cas a Ze vam bude k uzitku na mnoha
rtiznych urovnich.

Na tivod mi dovolte, abych vam vysvétlil, pro¢ jsem knihu napsal a také
proc jsem ji napsal pravé touto formou.

Pokud nejste poustevnik nebo mnich, ktery ptijal slib ml¢enlivosti, a ne-
zijete v odloucent, pak je kontakt s lidmi soucasti vaseho kazdodenniho
zivota. Ackoliv lidé stale ¢astéji vyuzivaji moderni technologie, jen ma-
lokdo se miize vyhnout vizualnimu nebo virtudlnimu jednani s lidmi.

A pravé v tom je zakopany pes.

Z4adny ¢&lovék nedostdva automaticky do vinku zézra¢nou sadu
schopnosti a znalosti, diky které by si dokazal hravé poradit s Zivotnimi
vyzvami i se véemi lidmi, s nimiz se setka.

Nasi planetu v soucasnosti obyva sedm miliard lidi a do roku 2050 pocet
obyvatel pravdépodobné vzroste na devét miliard. To je spousta lidi. Je
mi jasné, Ze se nebudete seznamovat se vSemi (byt byste byli sebevétsi
extrovert). Realita je ovSem takova, ze pocet lidi, s nimiz prijdete do sty-
ku béhem nékolika mésict svého zivota, bude pravdépodobné vyssi nez
pocet lidi, s nimiz se setkal vas pradédecek za cely svij Zivot.

K témto setkanim pridejte do taviciho kotliku ekonomickou nejistotu,
globalizaci, zahlceni informacemi, nonstop Zivotni styl, zvy$ena oceka-

vani, rozsifeni a vliv internetu i kulturni rozdily a dostanete pomérné
slozity mix.

A vysledek?

Svét nasich predku se ani zdaleka nepodobal tomu, v némz Zijeme my.
Zatimco dnes neni problém sehnat navod na iPad nebo chytry telefon,
zadny konkrétni navod na to, jak jednat s lidmi, neexistuje.
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Jaka je realita?

Lidé jsou jak dobre citelni, tak nevypocitatelni. Prosti i sloziti. Mohou
byt laskavi. Mohou byt brutalni. Davaji. Berou. Jsou soucitni. Jsou sa-
molibi. Jsou Uzasni. Jsou pfiderni. Miluji. Nenavidi. Jejich Zivoty utvari
minulost, ale pfitom ziji v pfitomnosti.

Nebudu vam tady véset buliky na nos. Reknu to tak, jak to je.

Uvazime-li, kolik protikladnych vlastnosti lidé maji, mtizeme v nejlep-
$im pripadé doufat, Ze ndm v mezilidskych vztazich pomohou nékteré
uzite¢né obecné zasady.

Ale nikdo vam neda zadné zaruky.
Tim ovSem nefikam, Ze bych pro vas nemél dobré zpravy.

Bez ohledu na prehrsel protikladii, které utvareji osobnost ¢loveka, exis-
tuji urcité jednoduché rady, postupy a pristupy, které vim pomohou bu-
dovat lepsi vztahy jak v osobnim, tak v pracovnim zivoté. Nefunguji sice
jako kouzelna hiilka, nicméné vyrazné zvysi vase $ance ziskat si tspéch
u lidi.

K dne$nimu dni jsem jako profesionalni fe¢nik a kouc pracoval ve tfice-
ti Sesti zemich ve Ctyfech svétadilech. Prisel jsem na jednu véc: lidé sice
maji odli$nou barvu kiiZe a rtizna vyznani, ale at uz ptisobim v Americe,
Africe, Australii, Asii, nebo doma v Evropé, vsude plati, Ze to, co nas
spojuje, je silnéjsi nez to, co nas rozdéluje.

Podle mych zkusSenosti mame vsichni neutuchajici touhu po lepsim zi-
voté — nékdy prameni z nouze, ale Casto ji pohani nase potfeba jistoty
a snaha dat zivotu hlubsi smysl.

Vétsina z nas si preje, aby nase déti mély lepsi zivot nez my.

Mnozi dychtivé hleddme hlubsi smysl Zivota a nalézame jej ve vife, vzta-
zich, konkrétnich kauzach nebo diky prislusnosti k urcitym skupinam.
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Vétsina z nds dokdze intuitivné odlisit dobro a zlo.
Ale jsou mezi nami rozdily.

Kultura, vychova, vék a vira napomahaji vzniku odli$nosti a formuji
nade chovani (fascinuje mé zejména, jak kultura ovliviiuje interpretaci
chovani druhych - naptiklad vyhybani se o¢nimu kontaktu je v jedné
kultufe znakem tcty, a v jiné je chapano zcela opacné).

V tvodu bych proto chtél upozornit na tyto odlisnosti a také bych rad
predeslal, Ze vam nenabidnu univerzalni navod, jak jednat s lidmi, ktery
by fungoval na v§echny bez rozdilu. Chtél bych vas ov§em naucit vice
si uvédomovat a lépe chapat nejen sebe, ale i druhé a rad bych vam na-
bidl postiehy a rady, které mutizete uplatnit okamzité. Jak na pracovisti,
tak mimo né. Méjte ovSem na paméti, Ze je budete muset prizplisobit
na miru va$i konkrétni situaci, kultufe a aktudlnimu kontextu.

Rozhodné tedy uplatnéte posttehy, které se podle vas nejlépe blizi realité
a jsou nejvice relevantni. Nezapominejte ale, Ze ani rada, kterd jednou
v urcité situaci zabrala, nemusi byt v jiné situaci u¢inna. Takovy je nékdy
zivot a takovi jsou i lidé. Klicem k uspéchu proto bude vase flexibilita.

Zapamatujte si jednu véc. Sebelepsi myslenka vam bude k uzitku pouze
v pripadé, Ze ji pouzijete tim spravnym zpusobem, ve spravném kontex-
tu a ve spravnou chvili. Koneckonctl...

é?etka moudros”

Hasici pristroj miize byt
neocenitelny. Clovéku, ktery se

topi, je véak k nicemu.
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Proc je kniha napsana touto formou?

Mezi lidmi se vzdy najdou milovnici knih. Pro leckoho neni na svété
nic leps$iho nez dobry roman. Ale jak velké procento populace se s poté-
$enim prokousava knihou o podnikani nebo svépomocnou priruckou?
Odhaduji, ze pomérné malé.

Kolik lidi si kupuje manazerské a svépomocné publikace, a nikdy je ne-
docte do konce?

Odhaduji, ze pomérné hodné.

V dobé bohaté na penézni prostfedky, ale chudé na cas, v dobé, kdy
komunikujeme prostfednictvim blogl a tweetli a méné ¢teme dlouhé
knihy, bylo mym cilem skloubit to nejlepsi z obou téchto svétt.

Napsat knihu, ktera obsahuje jednoduché moudré rady v malych por-
cich, které vas nezahlti. Knihu, kterou lze ¢ist po kratsich, lehce stravi-
telnych tsecich.

Knihu, po jejimz precteni nebudete presyceni informacemi, ale ktera vés
nabije energii a inspiruje diky zajimavym postfehtim a ndpadim.

Nejspi$ si vSimnete jesté néceho.

Text, ktery se chystate Cist, je jednak prosty a jednak primocary.
Zamérng.

Mym cilem je naucit vas 1épe chéapat lidi, lépe s nimi komunikovat a na-
vazovat vztahy.

Nejde mi o to, masirovat vase intelektualni ego.

Steve Jobs zasvétil cely svij zivot zjednodusovani slozitych véci. Ja po-
chopitelné nejsem zadny Steve Jobs, ale stejny pristup najdete i v mé
knize.

Jednoduchost.
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Pfimocarost.
Touhu prokopat se k jadru véci.
Napady a postrehy sdélované strucnou formou a po $petkach.

Nabizim vam také upfimnost. Podélim se s vami o své chyby i uspéchy
a prozradim vam, jak jsem se z nich poucil.

A taky pred vas budu stavét vyzvy. Je mozné, ze vam c¢teni nékterych
pasazi lehce zneptijemnim.

To jste necekali, co?

Libi se nam, kdyz ze sebe mame dobry pocit. Libujeme si, kdyz k do-
sazeni uspéchu nemusime hnout prstem. Jste-li stejni jako ja, libilo by
se vam, kdyby vas jen pouhé precteni knihy dokazalo zazra¢né zménit.

Na tuto past si davejte velky pozor. Vite, snadno mtizeme podlehnout
sebeklamu a uvérit, ze rozsahlejsi védomosti nam zajisti vétsi ispésnost.

Budu k vam velice upfimny.

Chodim po téhle planeté uz docela dlouho. A vidél jsem uz par vysoce
erudovanych prasviha. Setkal jsem se s lidmi, ktefi byli sice velice inte-
ligentni, ale v mezilidskych interakcich vysoce nekompetentni.

Védomosti vam umozni slibny zacatek, ale nezaruc¢i vam i uspésny ko-
nec. A totéz plati o vysokém IQ.

Ocekavejte tedy vyzvy. Nejde totiZ jen o to, abyste si knihu precetli. Zis-
kané védomosti je potfeba hned uplatnit. Na druhou stranu vam slibuji,
ze v knize najdete i pasaze, které vam vyloudi dsmév na rtech. Vazné
doufam, ze véas bude ¢teni bavit, a zaroven bych byl rad, abyste tu a tam
meéli pocit, Ze pred vas kladu velké vyzvy.

Mozna vas nékteré kapitoly zaujmou vice nez jiné. Schopnost ziskat si
lidi je $iroké téma, které zahrnuje celou skalu problému. Néktera témata,
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kterym se budu vénovat, jsou dutlezita jak v pracovnim, tak v osobnim
Zivoté, jina se vice tykaji vztaht na pracovisti.

Vérim, Ze vas zaujme celd napln knihy, ale nékteré pasaze pro vas budou
obzvlast dtlezité. Z obsahu si tedy vyberte to, co muzete nejlépe uplatnit
v praxi, a pfipadné se o nékteré rady podélte s lidmi ze svého okoli.

V prvni ¢asti vam nabidnu prilezitost zastavit se a porozumét lidem.
Ukézeme si také, ¢eho Ize nebo naopak nelze v ramci vzajemného kon-
taktu dosahnout. Druha ¢ast vam pomuze pohnout se z mista, protoze
si predstavime konkrétni postupy, jak tspésné jednat s lidmi v celé skale
raznych situaci a kontexta.

A nakonec, v zadném pripadé nepodcenujte silu a uc¢innost stru¢nych
a prostych rad. Na vasi cesté k uspéchu vas nauci, jak si ziskat lidi.

Ale nezapominejte na jednu véc: daji se snadno pouzit — ale stejné snad-
né je neudélat nic.

Rozhodnuti je na vas.

At se vam dobre Cte!
Paul McGee, 2013



Zastavte se,

a pochopte
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Zdalo se, ze Klara zaziva velky stres: ,,Je mi tficet let, jsem nezaméstnana
a stale bydlim doma u rodica. Jsou pouze dva dtivody, pro¢ si nemtizu
najit praci. Bud se déje néco $patného se svétem, nebo je néco $patné-
ho ve mné. Pochopitelné nemizu svadét svou soucasnou Zivotni situaci
na okolni svét, takze problém je evidentné na mé strané. Potfebuji to
napravit. MiZete mi pomoct?“

Pani. A to jsem se jen zeptal, jak se ma.

Klara vidéla svét Cernobile — moznd ve vétsi mire nez valna vétsina lidi.
Chytila se vSak do stejné pasti, ktera ¢iha na mnohé z nas.

Uvérila, ze ¢lovék se da opravit.

To se stava, kdyz lidé véri, Ze musi existovat néjaky navod. Lék. Néjaké
rychlé reseni, diky némuz sviij problém odstrani, at uz svépomoci, nebo
za prispéni jiné osoby.

épetka moudros“

Prestante hledat rychla
feSeni na slozité, dlouhodobé

problémy.

Jestli jste si toho nahodou jesté nevsimli, lidé nejsou stroje. Poroucha-
nou soucastku v auté nebo v pocitaci lze snadno vyménit a zafizeni za-
¢nou opét fungovat, ale s lidmi je to trochu slozitéjsi. Jakmile za¢nete
chtit ,napravit lidi nebo ,,napravit“ sebe, mate problém.

Natolik jsme si zvykli opravovat ,véci®, Ze zac¢iname véfit, ze totéz mu-
zeme udélat i s lidmi.

Realita se velmi lisi.
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Mate-li potize s telefonem, muiZete zavolat na zakaznickou linku a podle
pokynti krok za krokem problém vyfesit. Voila. A je to. Nez se nadéjete,
problém je fuc. Peclivé se drzte navodu, jak sestavit nabytek, ktery vam
dodali v ploché krabici, a za chvilku vam pred o¢ima vyroste vlastno-
ru¢né smontovana skiinka pod televizi i sada stolkti ve stejném designu
(ackoliv, abych byl uptimny, kdyz se do montaze pustim ja, podoba se
konecny vytvor spiSe dvojité Satni skiini).

Neexistuje ovSem zadny navod, ktery by nam radil, jak jednat s lidmi.
Nabozenstvi sice stanovi ur¢ita voditka nebo zasady, kterymi se mohou
veérici fidit, ale neposkytnou vam presny navod krok za krokem. Pokud
by takovy manual existoval, byla by to hodné tlusta bichle.

Pro¢?

Jsme sloziti. Jsme rozporuplni. Na stejnou udalost reagujeme rtizné v za-
vislosti na néladé v konkrétni situaci.

Mezilidské kontakty mohou pfinaset strety kultur, eg a povah.

I kdybyste pristupovali ke vSéem lidem stejné, nemutizete oc¢ekavat, ze
budou stejné reagovat. Obavam se, Ze tak to v Zivoté prosté nefunguje.
Takova je realita.

tka moudrOSt-
1

Spe

Pfi jednani s lidmi se
vyhybejte univerzdlnim

$ablonam, které by pasovaly
na vSechny. Je to past.

Prestante se tedy snazit lidi opravit. Prestaiite hledat zdzrac¢ny tfibodo-
vy plan, ktery by zarucené vyiesil vSechny vase problémy. Mnozi autofi
i fe¢nici takova fesenti slibuji.
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Jsem presvédcen, Ze se myli.

Rady, postiehy a zasady jsou skvélé.

Doporuceni mohou byt uzite¢na.

Metody mohou zvysit vase Sance na uspéch.
Nenalhavejme si ale zarucené vysledky.

Mluvime tu o jednani s lidmi.

Ne o motorovych vozidlech ani o mobilnich telefonech.

V Kklidu si tedy projdéte nespocet rad a postreh, které kniha nabizi,
protoZe vam mohou pomoci. Ale nenalhavejme si, Ze na kazdy problém
existuje jednoduché reseni.

Neexistuje.

A lidé se nedaji opravit.

Miuzeme jim nabidnout pomoc? Samoziejmé.

Vést je k tomu, aby vnimali véci jinak? Snad.
Motivovat je? MozZna.

Zapojit je do déni? Treba.

Mizeme jim porozumét lépe nez dosud? Rozhodné.

Dobra zprava je, ze vSechny vyse uvedené tipy mohou vyrazné zvysit
nase $ance na uspéch. Ale nikdy nezapominejte na jedno:

Lidi nesmite ovladat. Pfesto mate spoustu moznosti, jak je pfiznivé
ovlivnit.

A jesté néco - lidé nikdy nebudou stejné predvidatelni jako stroje.

Nikdy.
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Stalo se vam, Ze jste nékoho znali cela 1éta a jednoho dne jste si uvédo-
mili, Ze o ném vite spoustu véci, ale on toho o vas vi jen velmi malo? Pta-
li jste se nékdy nékoho, jaky mél vikend, ale jeho ani nenapadlo zeptat se
vas na oplatku, jak jste se méli vy?

Meéli jste v praci kolegu, ktery byl evidentné vybaven souborem podob-
nych socialnich dovednosti jako Cingischén, ale zcela je ignoroval?

Znate nékoho, kdo za vés ustavicné dokoncuje... véty... a ¢asto aplné
$patné?

Pracovali jste s nékym, kdo ma otravny zlozvyk mluvit na tymovych
poradach, kdyz ma slovo nékdo jiny? Jste presvédceni, ze jde o ¢love-
ka, ktery neumi naslouchat lidem a v Zivoté nikdy neposlouchal nikoho
jiného nez sebe?

Setkali jste se s nékym, kdo zasvécené radi ostatnim, co by méli délat,
a pritom prehlizi své vlastni nedostatky?

Ano?

Pak jste se pravdépodobné setkali s clovékem, ktery trpi SNS. Syndro-
mem nedostate¢ného sebeuvédoméni. Zakladni charakteristikou tohoto
neduhu (a musim rychle dodat, ze se nejedna o oficidlni lékarsky ter-
min) je, Ze si postizeni lidé sviij problém viibec neuvédomuji.

Neuvédomuji si své chovani.
Nemaji ani ponéti o dopadu svého chovani na ostatni.
Ba co vic...

Pravdépodobnost, Ze by si precetli podobnou knihu, jako je tato, a uvé-
domili si, Ze trpi SN, je téméf nulova. A i kdyby se ke ¢teni néjakou
zazra¢nou shodou okolnosti dostali (nejspis poté, co jim knihu daroval
jejich nadfizeny, kamarad nebo partner), je stéle vysoce nepravdépo-
dobné, Ze by se v této pasdzi poznali.
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Coz je ironicky jeden z hlavnich symptomii SNS.

Pfi ¢teni téchto radki jste si urcité vybavili lidi ze svého okoli, ktefi syn-
dromem trpi, je to tak?

Ale nez se pohodlné zaborite do pomyslného kfesla samolibosti, uvé-
domte si jednu véc.

I vy miiZete byt nachylni k zdchvattim SNS.
Alespon do urcité miry.

Nez se za¢nete ohrazovat proti mému nepodlozenému obvinéni, uve-
domte si, Ze kazdy ¢lovék ma své slabiny, které sam nevidi.

Ano, dokonce i vy. Ija. (A to tento termin vzeSel z mé vlastni hlavy!)
Neékteri lidé maji rozhodné vétsi schopnost sebeuvédomeéni nez jini.

Charakter urcitych profesi, napriklad poradenstvi, vzdélavani, osetfova-
telstvi, vede pfirozené k sebereflexi. A napadaji mé i dal$i zaméstnani,
kde je sebereflexe dulezita.

V nékterych organizacich, s nimiz jsem spolupracoval, poskytuji ma-
nazeri zpétnou vazbu svym podfizenym, ale nejen to. Zaméstnanci na-
vic vraci zpétnou vazbu svym nadfizenym. Nebyva to vzdy pfijemna
zkusenost, ale kazdopaddné pomaha lidem ziskat nahled na své chovani
a na to, jak je vnimaji druzi.

Zaroven nejde o cviceni, jehoz jedinym tucelem by bylo upozornovat
na nedostatky. Naopak, cilem je ziskat vyvazeny pohled na to, jak vas
druzi vnimaji, coz obnasi i zdtiraznéni mnoha vasich pozitivnich vlast-
nosti, které muizete vy sami prehlizet.

To vS$e navic zarucuje snizeni nachylnosti k projeviim SNS. Nicméné,
nechte si projit hlavou nasledujici myslenku urcenou k sebereflexi.
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évetka moudros“

Jen ztidka se vidime presné
tak, jak nas vidi druzi.

Podobné jako jiné nemoci, i SNS mad Sirokou $kalu zavaznosti.
V extrémnich pripadech mohou byt pric¢inou zdanlivého hrubého
nedostatku interpersonalnich schopnosti a sebeuvédoméni i zdravotni
diavody, jako naptiklad autismus (ktery nemusi byt v ur¢itych pripadech
diagnostikovan).

SN se vsak obcas projevi u kazdého, byt jen v mirné formé.

Ted si mozna myslite, ze mate vétsi schopnost sebeuvédomeéni nez vét-
$ina lidi, které znate. Dobrym znamenim potvrzujicim vasi domnénku
je, Ze jste dokonce vénovali ur¢ity cas sebereflexi a polozili jste si otazku:
»Nakolik ,sebeuvédomély‘ jsem?“ Dal§im pozitivnim signalem je sku-
te¢nost, Ze jste si nasli ¢as, abyste si precetli tuto knihu.

To vse jsou dobra znameni, avsak jesté nezarucuji, Ze mate vysokou
miru sebeuvédoméni a ze opravdu dobfte chapete svou osobnost i to,
jaky vliv ma vade jednani na druhé.

Pozor, abyste se nechytili do pasti, bude-li hltat knihu v domnéni, ze
ziskané znalosti jsou klicem k tspésnému jednani s lidmi.

Nejsou.
Pocitd se jen to, jak se svymi znalostmi naloZite.

Znalosti vas privedou pouze do urcitého bodu. Za¢nou se zurocovat te-
prve ve chvili, kdy se rozhodnete néco udélat, nebo mozna spise az néco
délat prestanete (coz je neméné dtlezité).
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Ackoliv se mozna setkaviéte s lidmi, kteti evidentné trpi tézkou formou
SNS, nezapominejte, ze s mirnymi symptomy neduhu se mizeme poty-
kat vSichni.

Tento postfeh vam pomtize pochopit, pro¢ obcéas narazite na ¢lovéka,
se kterym se da vychazet jen velmi obtizné, ale zaroven vam umozni
pokorné si uvédomit, Ze nikdo nejsme vii¢i SNS zcela imunni. A kazdy,
kdo se chce v Zivoté pohnout z mista, potfebuje pomoc.

\EIERAZA'E!

1. Kdy jste naposledy pozadali nékoho blizkého, aby vam rekl, jak vas vni-
ma a jak vas vnimaji druzi?

2. Poproste Sest lidi ze svého okoli, aby vas popsali pomoci deseti slov.
Nad vysledkem se pak kriticky zamyslete a uvédomte si, zda véds néco
prekvapilo nebo zda jsou na seznamech i slova, kterd byste nejradsi vy-
mazali. Poproste oslovené osoby o podrobnéjsi zpétnou vazbu, zeptejte
se jich, proc je napadla pravé tato slova. Pozadejte je, aby vam poradili,
jak byste mohli jesté vice podporit své silné stranky a naopak omezit ty
méné pozitivni. (Uvédomte si, Ze pracujete s dojmy, které zanechdvate
v ostatnich a které mohou byt ovlivnény riiznymi faktory. Zamérujte se
predevsim na oblasti, v nichz se nadzory oslovenych osob shoduiji.)
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V ramci vysokoskolského studia jsem absolvoval kurz pro budouci pro-
bac¢ni ufedniky. Lidé a jejich chovani mé fascinuji. Po ¢tyfletém studiu
jsem se ale rozhodl vénovat se jiné profesi.

Mé rozhodnuti ovlivnila spousta dtivodt. Na pracovnich pohovorech
na jiné pozice jsem v$ak do nich nechtél zabredavat, abych nemusel své
pohnutky obhajovat. Zpocatku jsem se totiz do té pasti nékolikrat chytil
a vetsi cast pohovoru pak zabraly debaty o tom, pro¢ lidé pachaji trest-
nou ¢innost a pro¢ se pro praci s takovymi jedinci necitim predurcen.
Na hlavni téma pohovoru, tedy nabizenou pozici, uz moc ¢asu nezbylo.

Proto jsem vymyslel mazany pldn, jak rychle a stru¢né vyfesit otdzku,
pro¢ se nechci stat proba¢nim urednikem.

Postupoval jsem takto:
Personalista: Pro¢ se nechcete stat proba¢nim urednikem?

Ja: Pouzil bych analogii starého vtipu: ,, Kolik proba¢nich urednikd je
potreba k vymeéneé vyhaslé zarovky? Jeden. Ale pujde to jen v pripade¢, ze
je ta zarovka na zménu pripravend.”

Predpokladam, ze po prec¢teni mého pokusu o vtip se nesvijite smichy
a ani vas nenapadlo, pro¢ jesté nevystupuji s vlastnim zabavnym pora-
dem. Jsem dost chytry na to, abych védél, ze maj nenadaly vstup do své-
ta komedie nezpisobi zadny poprask.

Ale pockejte si na pointu.

Personalisté bud onéméli tizasem, protoze muj vtip viibec nebyl vtipny,
nebo naopak méli pocit, Ze jsem pronesl hluboké moudro, a nechtéli byt
za hlupaky, takze to radsi dal nerozebirali. Vétsinou se jen usmali (jen
lehce) a pokracovali dalsi otazkou.

Muj mazany plan fungoval.

Ptinesl vysledek.
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Proc¢ jsem si vybral zrovna tuto anekdotu?
Pravdou je, Ze nékteri lidé jsou skutecné jako rozbité zarovky.
Odmitaji zménu.

A pokud si chcete u lidi ziskat uspéch, nemrhejte ¢asem a energii a ne-
pokousejte se zménit nékoho, kdo o to nestoji.

Vyzkousejte vSechny mozné prostfedky. Na dobu urcitou.

Ale budte opatrni.

épetka moudros“

Nenalhavejte si, Ze uspéjete
tam, kde si vSichni ostatni

vylamali zuby.

Reknéme si to na rovinu, ndsledujici dprava znamé fréze &i réeni presné
vystihuje, jak ,,lehké” je vychazet s nékterymi lidmi:

»Zdi jit je jako hlavou to proti.”

Proc se tedy nékteri lidé chovaji jako Zarovky a nechtéji se zménit?

Nabizeji se dva divody:

« Chtéji vy¢nivat z davu. Radi se odlisuji od ostatnich a vzdy zaujimaji
opacny postoj. Nemaji k tomu zavaznéjsi divod, podobné chovani
jen uspokojuje jejich potrebu byt stredem pozornosti a posiluje po-
cit vlastni dilezitosti. Mozna jim dokonce déla dobte, kdyz mohou

ostatni provokovat. Znate nékoho takového? Zapamatujte si, ze lidé
se chovaji tak, aby byly uspokojeny jejich potreby.
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gpetka moudrosl“
i

Vsichni potfebujeme mit
pocit vlastni dalezitosti — potiz
je v tom, ze néktefi lidé nevidi,

jak si v honbé za jeho
dosazenim ni¢i vztahy.

o Neékteri lidé maji zcela jasnou predstavu o svété a celkové o Zivoté.
Stoji si za svymi nazory a védi, co je spravné a co je $patné. Jejich pre-
svédceni jim skyta pocit bezpedi a jistoty. Je to pohodlné. Rozhodné
netouzi po tom, aby jejich svét nékdo zpochybnoval, nebo dokonce
boril.

Pro¢ se tedy otevirat zménam? Pro¢ zkoumat nové moznosti? Pro¢ si

pusobit nepohodli?

Mnohem bezpecnéjsi je stat si za svym. Odoldvat. Byt cynicky.

Vite, ke zméné je potfeba odvaha. Je potieba i pokora, abyste byli obcas
schopni pripustit si, Ze se mylite. A nékteti lidé prosté nejsou ani dost
odvazni, ani dost pokorni, aby to dokazali.

Je to kruté?

Mozna. Ale celkem dobte to vysvétluje, pro¢ nékteti lidé dal Ziji jako
zarovky.

“Spetka moudros“

Zapamatujte si,
ze zatvrzelost je osobni volba.

Neni to nemoc.



Néktefi lidé jsou jako zérovky / 39

Mam pro vas ale i dobré zpravy. Lidé nemusi byt jako Zarovky. Mohou
se zménit. Je zde ovsem hacek: pouze pokud budou oni sami chtit. Za-
pamatujte si, délaji to kviili sobé, ne kvili vam. A dokazou to mozna jen
tehdy, kdyz jim nékdo pomtze.

Je mozné, ze ,zarovkové“ chovani je u nékterych lidi pouze docasné.
Chcete-li jim pomoci, snazte se v dobé, kdy se ke zméné odhodlavaj,
posilit jejich pocit dtlezitosti a poskytnéte jim dostate¢nou podporu.
Povzbudi je i vase pfiznani, Ze se zménami ve vlastnim Zivoté také obcas
bojujete. Na nasledujicich strankach si pak v§imejte napadu a rad, které
by jim mohly pomoci se znovu ,,rozsvitit®. Vite, ono je docela mozné, ze
jste dosud mackali $patny vypinac. Ale po precteni knihy byste mohli
objevit ten spravny.

Mald vyzva

Nakolik si myslite, Ze mate neménné nazory? Jak snadno si dokazete néco
rozmyslet nebo zménit nazor na ¢lovéka? Vybavite si pfiklad situace, kdy
jste zménili nazor na konkrétni osobu nebo situaci?
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Stalo se vam nékdy, Ze jste byli svédky urcité situace a nad chovanim
aktéri jste jen nevéricné kroutili hlavou: ,,Jak mohl udélat néco tak
stupidniho?“

Pomysleli jste si nékdy: ,Nemuizu uvéfit, ze jsem to udélal. Jak mé to jen
mohlo napadnout?“

Premysleli jste nékdy, pro¢ lidé nevidi jasné feSeni problému, ackoliv je
ptimo do o¢i bijici?

Ja rozhodné ano.

Soucasti mé profesni role je i koucovani. Casto doporucuji lidem, jak
zlepsit prezenta¢ni nebo komunika¢ni schopnosti, ale nékdy se vice za-
méruji i na konkrétni problémy, s nimiz se klienti potykaji ve svém pro-
fesnim nebo osobnim Zivoté.

Zajimava je jedna véc.

Jestlize se v dané situaci oprostim od emoci, dokazu rychle a snadno
odhalit pfi¢inu problému a navrhnout mozna reeni.

Je tu ovSem problém.

Kdyz se mé situace emoc¢né dotyka, kdyz se tyka mé prace, nékoho
z mého tymu, klienta, na kterém mi zélezi, nebo mého osobniho Zivota,
pak se mij jindy bystry tsudek zakali.

Jako bych mél na oc¢ich zamlzené bryle. Nechal jsem se unést emoce-
mi. Mam v hlavé miSmas, a zatimco druzi vidi jasné cestu vpred, mné
feSeni stale unika a pripada mi vzdalené. Kvuli starostem, jak v§echno
dopadne, ¢asto nemiizeme spat. Spankovy deficit jesté vice oslabi uz tak
zhorsenou schopnost racionalné uvazovat. Unava je spoustécem $pat-
nych rozhodnuti.

Proto i zdanlivé racionalné zalozeni, inteligentni a uspésni lidé dé-
laji do nebe volajici hlouposti. Proto racionalné zaloZeni, inteligentni
a uspésni lidé nevidi to, co pfimo bije do o¢i.
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Pokud se nas urcita situace uzce dotykd nebo jsme vycerpani, at uz
po fyzické, ¢i emoc¢ni strance, raciondlni mysleni ¢asto ustupuje do po-
zadi. Na jeho misto nastoupi emo¢ni mozek, ktery pevné prevezme oté-
ze rozhodovani. Obcas se stradlivymi nasledky.

gpetkamoudrosy;

Emoce jsou jako mraky, pres

které nevidime feSent.

Proto je nékdy zcela nezbytné nekout Zelezo, dokud je zhavé. Pokud se
neudrzite, je vysoce pravdépodobné, ze se nékdo spali. (Mozna byste si
méli znovu precist tuto posledni pasaz. Mohlo by vam to do budoucna
usetftit spoustu zklamadni.)

Zapamatujte si jednu véc. Kdyz jste rozezleni, kdyz se citite mizerné
nebo jste smutni, nejste schopni uvazovat racionalné. Kdyz nds ovladaji
emoce, snazime se vyresit dlouhodobé problémy pomoci kratkodobych
fe$eni. Mozek nas nabadd, abychom jednali, misto abychom premysleli.

A jak to pak vypada v konkrétnich situacich?

Rodi¢e mohou své déti trestat naprosto neprijatelnymi a nepfiméfenymi
tresty: ,Mas na tfi mésice domaci vézeni.”

Manazefi rozhoduji, aniz si sva slova pfedem promysli: ,,Nechci ho uz
nikdy vidét pobliz této budovy.“

Zakaznici mohou i na drobny problém reagovat prehnané a v ramci ob-

hajoby svych zajmt se poustéji do vypjatych a nekonec¢nych sport.

Pripadaji vam uvedené situace povédomé? Vitejte ve svété lidi. Naucit se
s nimi vychazet neni viibec snadné, co rikate?
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Nedejte se zmast technologickym pokrokem ani sofistikovanym zpii-
sobem dne$niho Zivota. Ve své prirozené podstaté stdle vykazujeme
pozoruhodnou podobnost s nasimi davnymi predchtidci na evolu¢nim
zebricku.

épetka moudros“

Komunika¢ni moznosti jsou
dnes mozna rozvinutéjsi,

ale zpasob uvazovani jsme
mnohdy nezménili.

Proto, prosim, nikdy nepodléhejte zdani, Ze logické mysleni hraje vzdy
hlavni roli. Nehraje.

Netyka se to jen ostatnich. I vy jste nachylni k této formé nelogické-
ho a iracionalniho mysleni a chovani. Drogy a alkohol nasi ,,hloupost®
umocnuji, ale stejny u¢inek ma i zvysena hladina stresu.

Rozhodné nebudu prehdnét, kdyz feknu, Ze ,,stres vas otupuje®.

A naopak, v navalu euforie miZzeme ucinit neuvazené sliby a ukvapena
rozhodnuti, protoze nas emocni vlna stale unasi vpred. Ackoliv pozdéji
za¢neme svych rozhodnuti litovat, do hry mnohdy vstoupi hrdost, kte-
ra zapficini, Ze se citime byt neuvazenymi sliby a rozhodnutimi vazani.
Dokazeme sami sebe presvédcit, jak hloupé by vypadalo, kdybychom
si najednou vse rozmysleli a odvolali. Ve skute¢nosti je velmi posetilé
odmitat zménit ndzor a nepfiznat, Ze jsme se ve viru emoci unahlili.
Podobné nebezpeci hrozi vzdy, kdyz se pti rozhodovani nechame zcela
ovladnout emocemi.
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épetka moudros“

Nikdy nepodcenujte
schopnosti inteligentnich
lidi délat pékné hloupa

rozhodnuti.

Na nasledujicich strankach se proto zaméfte na rady, jak u¢innéji ovla-
dat emoce. Jakmile dostanete pod kontrolu emoce, dokazete jednat s lid-
mi efektivnéji a méné reaktivnim zptisobem.

\VEIERAZA'E!

Zareagovali jste v urcité situaci nebo ve vztahu k jinému ¢lovéku prehnané?
Co udélate pro to, abyste pristé situaci zvladli Iépe?
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Vzpominam si, jak jsem se pred lety zucastnil dvoutydenniho pobyto-
vého kurzu managementu pro cerstvé absolventy. Dostal jsem se mezi
hrstku vyvolenych, ktefi byli vybrani na tento zjevné velmi prestiz-
ni kurz. Po dva tydny jsme zkoumali modely (pochopitelné mam na
mysli obchodni modely), teorie a filozofii managementu. Zkouseli jsme
si rizné obchodni role a hrali jsme hry. Dokonce jsme travili ¢as i venku
a skakali jsme ze dvandctimetrového telegrafniho sloupu (samoziejmé
na lané a s bezpec¢nostnim postrojem).

Chvilemi to byla zabava.
Chvilemi jsem se viibec nechytal.

A chvilemi jsem premital, zda ma néco z toho, co jsme se ucili, viibec
néjaky vyznam v redlném svété. Kdyz o tom premyslim zpétné, zapama-
toval jsem si jen jedno: skakani z telegrafniho sloupu.

Ur¢ité si nevybavuji zadné rady ani stfipky moudrosti, které by mé do-
dnes pozitivné formovaly. Nevzpomindm si, ze bych se o sobé dozvédél
néco nového, kromé toho, Ze pokouset se vyznat v ucetnich knihach
je stejné nadlidsky tkol, jako kdybych mél predcitat ze starodavného
hebrejského rukopisu.

Nedokazal jsem si predstavit, ze bych si zacal budovat manazerskou ka-
riéru. Citil jsem, ze k tomu nemam zadné predpoklady ani schopnosti.
Byl jsem hodné zklamany. Stravil jsem dva tydny na kurzu, ale zkuse-
nosti jsem nedokazal téméf nijak zarocit. Podle mého nézoru to byly
pro firmu uplné vyhozené penize.

Zajimalo by mé¢, jestli mate podobnou zkusenost. Rad bych véril, Ze ne.

Pojdme se ted rychle presunout o par let v ¢ase. Navzdory dosavadnim
nepfijemnym zkuSenostem jsem byl stdle ochoten nadsené investovat
do svého rozvoje a rozhodl jsem se zicastnit se jednodenniho seminare,
ktery v Britanii porddala americka spole¢nost CareerTrack. Za pomérné
nizké vstupné jste mohli na jeden den pfijit a vyslechnout si prednasky
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zaméfené na rizna témata, jako naptiklad ,Jak poskytovat zdkaznikiim
vyjimecné sluzby® a ,,Jak usmérnovat zaméstnance a fesit problémové
chovani® (Vzrusujici nazvy, co? Vsadim se, Ze ted litujete, Ze jste na ta-
kové prednasce nebyli, nebo ne?)

Spolec¢né s asi stovkou dal$ich obchodniki jsem sedél v kongresovém
sale hotelu a poslouchal jsem néjakého chlapika z Ameriky, ktery nam
vypravél o své rodiné a taky o tom, z které ¢asti Statd pochazi. Vzpomi-
nam si, jak jsem si pomyslel, Ze i kdyz se to nezlep$i, promarnim pouze
jeden den, a ne celych ¢trndct dni jako minule.

A pak to prislo.

Prednésejici Harry Chambers celkem nevzrusené podotkl: ,,K nasledu-
jicimu bodu si mozna budete chtit udélat par poznamek. Myslim, Ze by
se vam to mohlo hodit, zvlast pokud pracujete s lidmi.*

Pak Harry pronesl dvé zasadni véty. Od té akce uplynulo uz témér dva-
cet let, ale presto jsem na né nikdy nezapomnél. Vryly se mi do paméti.
Doufam, Ze se vryji do paméti i vam. Jsem totiz presvédcen, Ze ovlivni
vas ptistup k jednani s lidmi.

Jste pfipraveni?
Fajn. Tady jsou.

»Lidé podavaji takové vykony (a voli takové chovani), jaké jsme
ochotni jim tolerovat.

A potom:

»MIlcenim, prehlizenim nebo vyhybanim se konfrontaci davame svij
souhlas s vyvojem situace.“

Jednoduché véty.

Ale velmi zdsadni.
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Nemusite se mofit s zadnymi slozitymi teoriemi managementu ani vy-
plnovat podrobné dotazniky. Odhadem jsem si ty dvé véty zapsal za par

YN

minut. Pfesto z nich téZim dodnes.

Zpétné si uvédomuji, ze jde vlastné o obecna sdéleni, nic prevratného.
Ale pravé to, co nejvic bije do o¢i, ¢asto nevidime, je to tak? Pojdme si
tedy kazdou z vét trosku rozebrat a podivejme se, jak souviseji s nagimi
kazdodennimi zivoty.

Zac¢néme prvni vétou: ,,Lidé podavaji takové vykony (a voli takové cho-
vani), jaké jsme ochotni jim tolerovat.“

Pokud lidem tolerujete ustavicné pozdni prichody a nedate jim nijak
pocitit dusledky, copak se asi bude stéle dokola opakovat?

Tolerujte nékomu, kdyz vas opakované necha na holickach, a dalsi zkla-
mani na sebe nenecha dlouho cekat.

Tolerujte ve svém tymu nedostate¢né vykony, a nikdo ze ¢lenti nebude
mit d@vod ani potrebu se zlepSovat.

Tolerujte $patné sluzby, a smifte se s tim, Ze jiné nez Spatné sluzby
nedostanete.

Tolerujte chovani partnera, pfestoze vam ubliZzuje, a nevymotate se
z bludného kruhu.

Tak to na svété chodi. Prosté a jednoduché.

épetka mOudrosti

Déje se vam to, co tolerujete.
Problémy pretrvavaji, protoze

si na né zvyknete.
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Otazkou je, zda jste spokojeni s tim, co momentdlné tolerujete. Nebo si
jenom ustavicné stéZujete, ale v podstaté jste smifeni se situaci?

Dobra. Prejdéme ted ke druhé vété: , Ml¢enim, prehlizenim nebo vyhy-
banim se konfrontaci davame sviij souhlas s vyvojem situace.“ Pojdme
si to trochu rozebrat.

V kostce miizeme Fict, Ze i vase nec¢innost ma néjaky dopad. I kdyz sami
nic nekonate, porad se néco déje.

Z34sadni informace, co?

~'SPe‘t]{a. mOudI'OStI-

I ml¢enim vyjadrujete

sviij postoj.

Jste tedy spokojenti s tim, jaké signaly vysilate svému okoli ml¢enim
a necinnosti? Jste smifeni s tim, jak vas v disledku toho budou druzi
vnimat a jak se k vam budou chovat?

Pokud ano, je vse v poradku.
Je to vase rozhodnuti.

Ale prestante laskavé skuhrat, nestézujte si, a uz viibec neodsuzujte ostat-
ni (nebo néjakou organizaci), pokud jste pro zménu ochotni udélat...

akorat tak velké nic.

*S?etka moudros“

I kdybyste si to prali sebevic,

lidé neuméji ¢ist vase
myslenky.
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Lidé nékdy jednaji v blazené nevédomosti, zapominaji nebo si neuvédo-
muji, jaké diisledky bude mit jejich chovani na né samotné i na druhé.
A to se pravdépodobné nezméni, pokud nic nefeknete a nic neudélate.

Ale pozor, abyste mé spravné pochopili. Nefikam, ze lidé se zméni
hned, jakmile pfistoupite ke konfrontaci jejich chovani (a jak uvidime
pozdéji, 1ze to provést efektivnéjsimi nebo méné efektivnimi cestami),
ale je to aspon zacatek. Alespon se uz o problému vi. Jisté, mtize to byt
nepfijemné, ale alespon jste uz problém pojmenovali a ted mtiZete zacit
fesit to, co dlouho vielo pod povrchem. Vyhodou je, Ze se kone¢né
uvolni pripadny hnév a zast, které jste v sobé mohli dlouho dusit.

Kdyz prestanete problémy tolerovat a zacnete o nich mluvit, oteviete tim
cestu k lep$imu a potencialné pozitivnéj$imu vztahu. Tim padem se vam
s vétsi pravdépodobnosti podafi dosahnout uspéchu prijednani s lidmi.

\EIERAZAL!

Tolerovali jste prilis dlouho néci chovani? Jste pripraveni zit s ddsledky,
nebo uz nastala vhodna doba, abyste pristoupili k oteviené konfrontaci?
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Po skonceni jedné mé obchodni prezentace ke mné pristoupili tfi mladi
manazefi. Méli problémy se ¢lenem svého tymu, ktery se jmenoval Bo-
ris. Udajné to byl jejich nejproblémovéjsi a nejpodivnéjsi zaméstnanec.
Jak mé informovali, nékolik let se pokouseli zménit jeho vykony a pri-
stup, vyzkouseli uz snad vde, ale marné. Doufali, Ze kdyZ mi stru¢né
vysvétli, jak naro¢ny ukol pro né Boris predstavuje, podafi se jim ziskat
ode mé néjaké moudro nebo zlaty ¢ip, které bleskurychle ze dne na den
vyrazné zleps$i Borisovy vykony.

Poctivé pfiznavam, Ze ocekdvani, kterd do mé vkladali, byla velmi ne-
realna, ackoliv zdaleka ne neobvykla. Néktefi lidé si obcas mysli, ze kdyz
pisu knihy a pfednasim na konferencich, musim byt jako jakysi mystic-
ky guru, ktery sype z rukavu starodavné rady a moudra, jez byla dosud
celému lidstvu skryta.

Je to smiila, ale nejsem.

Coz je opravdu $koda, protoze v urcitém smyslu se mi ta predstava do-
cela zamlouva.

Nicméné vratme se k tématu. Tito tfi manazefi, vyzbrojeni falesnymi
nadéjemi a potykajici se s problémovym zameéstnancem, si mé nepo-
chybné postavili na pomyslny piedestal.

»Co si tedy, Paule, myslite, Ze bychom méli s Borisem udélat?“

Ve snaze zapusobit jako guru a taky ziskat trochu ¢asu jsem na otazku
odpovédél dalsi otazkou:

»A jaky pristup jste uplatiovali dosud?“
»No, vyzkouseli jsme osvédcené strategie.”
»Jaké strategie?“ opdcil jsem.

»No, vite, zkouseli jsme ho i ponizit.“
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Ackoli jsem mél docela problém vyrovnat se s tim, co mi pravé fekli, po-
dafilo se mi vysoukat ze sebe daldi otazku a zachovat si dekorum gurua.

»A jak to na néj piisobilo?*

o v

»No, po pravdé, Paule, pfislo nam, ze se Boris chova jesté hr.

»Opravdu? Nefikejte?!“ odvétil jsem a snazil jsem se skryt sviij izas nad
tim, jak je mohlo viibec napadnout uplatnovat naprosto nepftijatelny
a navic tak neefektivni ptistup.

Nas§ rozhovor mé primél pfemyslet. Propanajana, jak si mtize nékdo
myslet, Ze ponizovani lidi je osvédcena strategie?

Mozna ti tfi manazeti jen kopirovali své vzory. Tteba rodice, ucitele,
nebo dokonce své nadfizené, ktefi na né podobnou strategii v minulosti
pouzili. Mozna byli svédky situace, kdy bylo ponizovani druhych vyuzi-
vano jako soucast taktiky.

At uz byly jejich diivody jakékoliv, feknéme si to na rovinu. Ponizovani
je pfi jednani s lidmi charakteristickym rysem diktatora. Naznacuje, ze
ponizujici osoba ma problémy s vlastnim sebevédomim nebo absolutni
nedostatek znalosti ¢i zkuSenosti v oblasti jednani s lidmi.

évetka moudrOSti

Ponizovani druhych neni
znamkou vasi sily. Je to

dukaz vasi slabosti.

Je to, jako kdybyste louskali ofechy pomoci armadniho tanku. Viibec si
tim nepomtizete, je to zbyte¢né a zcela destruktivni.

S lidmi je to podobné. Zamérné ponizovani nefunguje jako forma mo-
tivace, ale naopak vzbuzuje zahotklost a zast. V budoucnosti muze
dokonce vyustit v odplatu.
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V utkani anglické fotbalové ligy v prosinci 2008 prohraval klub Hull
City proti Manchester City 4 : 0. Mizerné vykony béhem prvniho polo-
casu natolik rozezlily tehdejstho manazera Hull City Phila Browna, Ze se
rozhodl promluvit si s hraci o prestavce ptimo na hristi, pred fanousky
muzstva. Hraci pozdéji popisovali, jak ponizujici pro né bylo, kdyz je
manazer poucoval pfimo pred fanousky.

Do onoho zapasu odehral klub Hull City v lize osmnact utkani, z toho
sedmkrat vyhral, pétkrat remizoval a $estkrat prohrél, celkem ziskal
dvacet $est bodu. V nasledujicich dvaceti zapasech vyhrali hra¢i muzstva
Hull City pouze jediny zapas, ¢trnactkrat prohrali a pétkrat remizovali.
Celkem ziskali osm bodu.

Sestupu se vyhnuli jen o jediny bod.

Neéktefi lidé trpi pocitem ponizeni kvtili svému vykonu nebo kvtli chy-
bé, kterou udélali. V téchto pripadech a konkrétnim kontextu muze po-
nizeni ¢lovéka motivovat k vétsimu odhodlani, protoze si nepreje, aby
se nepfijemna zkusenost jesté nékdy opakovala. Ale je tfeba dodat, Ze
v tomto pripadé si pocit ponizeni ¢lovék navodil sam, coz se velmi lisi
od situace, kdy nas ponizuje nékdo jiny.

Pokud uz musite nékomu dat tvrdou zpétnou vazbu, zapamatujte si,
prosim, nasledujici: misto, které zvolite k rozhovoru, i lidé, ktefi budou
jeho svédky, jsou faktory prinejmensim tak dilezité jako spravna volba
slov.

Pracoval jsem na Dalném vychodgé, a tak jsem si dobfe védom, jak je
v asijské kulture dulezité ,,zachovat si tvar. Jinymi slovy, udélejte vse
pro to, aby si ¢lovék, s nimz jednate, zachoval sebeuctu, zvlasté v pri-

tomnosti ostatnich.
Nicméné nepodcenujme dtleZitost tohoto faktoru ani v zapadni kulture.

Jaka je realita?
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Nikdo nechce vypadat jako hlupak a na zemi piivodu pfitom nezélezi.
Touha citit se schopny, uzite¢ny a docenény patii mezi zakladni lidské
potreby.

Chcete-li tedy lidi ovlivnit a zaujmout, chcete-li, aby se ridili vasimi na-
zory, pak poslete ponizovani do haje.

épetka moudros“

Jen klauntim dél4 radost,
kdyz vypadaji hloupé.

Pottebujete-1i nékomu Fict néco potencidlné negativniho nebo kritické-
ho, zvazte nasledujici body:

o Chtél bych totéz rict i za 24 hodin?
o Jaky cil ma te¢ sleduje? Ceho chci doséhnout?

 Uvédomuji si, jaky dlouhodoby dopad by mohla mit m4 slova na tuto
osobu?

« Jaké misto by bylo pro rozhovor nejvhodné;jsi?

« ME¢l by se rozhovoru tcastnit nékdo dalsi, nebo radéji ne? Pokud ano,
kdo?

Neékterilidé jsou prirozené odolnéjsi nez ostatni. Mozna maji hrosi kizi
a dokazou se po kritice rychle otfepat. Kritika se jich nedotkne. Poni-
zent je vak silnéj$i nez kritika. Je to ptimy zdsah do sebevédomi. Uto&i
na vlastni podstatu osobnosti.

Ponizovani miize nékoho doslova zdrtit po psychické strance, obzvlasté

pokud je uz demoralizovany a ma slabsi naturu. Pokud jsou ponizovany
déti a utocnikem je rodi¢, mize mit poskozeni dlouhodobé nasledky.
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Proto si pozorné prectéte kapitolu Jak zajistit, aby lidé kritiku p¥ijali
a nepripadali si jako na pranyfi a diikladné provérte motivy, které vas
ke kritice vedou. Budte upfimni — maji vase slova nékomu pomoci, nebo
ublizit?

Aby vase konverzace nevyznéla jako osobni ttok, vyzkousejte nékteré
z nasledujicich tipt, které pomohou zmirnit dopad vasich slov.

Za prvé — kdyz s nékym nesouhlasite, mohli byste se zeptat: ,,Nevadilo
by vam, kdybychom na chvilku pouzili techniku dablova advokata?“ Tak
do konverzace vstoupi ,,dals$i osoba“ a v podstaté zaroven ziskate svole-
ni druhého ¢lovéka podrobit jeho nazory kritice. Nevystupujete ovéem
za sebe, ale v roli ddblova advokata. Kritizovat nékoho, kdyz jen ,,prehra-
vate“ urcité role, je mnohem snadnéjsi, vase slova nevyzni tolik osobné.

Za druhé - zapamatujte si, ze lidé mnohem lépe snaseji (ne vyborné,
ale lépe), kdyz mohou negativni zpravy sami vyrknout a nemusi si je
vyslechnout z cizich ust. Misto toho, abyste nékomu pfimocare naservi-
rovali sviij nazor, zeptejte se radsi:

»Jak jste se z dané situace poucil?“
Pak mtizete dodat:
»Kdybyste mél mozZnost situaci zopakovat, co byste udélal jinak?“

Pokud vam nékdo odpovi ,,nic, pak mate vétsi problém, nez jste si mys-
leli. Nejenze jednate s nekompetentnim ¢lovékem, ale navic s nékym,
kdo tento fakt zcela prehlizi! (A pravdépodobné trpi SNS - viz kapito-
la Vétsina lidi trpi SNS). Abych byl upfimny, takova reakce je vzacna.
Otazky totiz poskytnou partnerovi ¢as na sebereflexi, proto vam vétsi-
nou fekne, co si uvédomil, a navrhne i lepsi feSeni. Jakmile se dostanete
do této faze spolecné cesty, bude i pro vas snadnéjsi navazovat na néa-
pady a nazory partnera a nabidnout své vlastni postfehy. On bude mit
pocit, ze spolu vedete dialog, a kritiku 1épe pfijme.
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Nakonec vam predstavim strategii, ktera mi nesmirné pomdha, kdyz
potfebuji fedit naro¢nou a tieba i nepfijemnou situaci. Umoznuje totiz
protistrané zachovat si tvar. Staci, kdyz polozite nasledujici otazku:

»Co byste délal, kdybyste byl na mém misté?“

Tim date partnerovi opét prostor navrhnout vlastni feseni dalstho po-
stupu, a i kdyZz s nim mozna nebudete zcela souhlasit, alespon s nim
jednate jako s dospélym c¢lovékem, a ne jako s neposlusnym ditétem.

Neberte, prosim, rady, které jste si pravé precetli, na lehkou vahu. Bo-
lest, kterou mizete zptisobit ponizovanim, miva dlouhodobé negativ-
ni nasledky, jak u déti, tak u dospélych kolegti. Dusledky pociti nejen
ponizovany ¢lovek, ale i vy. Lidem je moznd potfeba zadavat naro¢né
vyzvy. Mozna potfebuji tu a tam postr¢it, aby se probrali z letargie. Ale
rozhodné nepottebuji ponizovani. Nikdy a za zadnych okolnosti.

\EIERAZA'E!

Kterou ze tii uvedenych strategii (hra na dablova advokata, otazky ,Co
jste se naucil a co byste udélal jinak?“ nebo,Co byste udélal, kdybyste byl
na mém misté?”) pouzijete, kdyz budete chtit nékomu pomoci, ale zaroven
jej nebudete chtit nijak ponizovat?
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vy

Velmi rozsifeny je mytus, Ze se k lidem vzdy musime chovat pfijemné.
Rozhodné vas nenabadam, abyste byli kruti, jen naznacuji, ze jednim
z divodd, pro¢ s lidmi nevychazite nejlépe, mtize byt fakt, Ze jste na né
moc hodni.

Hned vam to vysvétlim.

Povidal jsem si s jednou damou. PostéZovala si mi na novou manazer-
ku, ktera neddvno nastoupila do obchodu, kde pracuje. Vzedmula se
ve mné vlna mordlniho citéni a bleskové jsem dospél k zavéru, ze prici-
nou problému je neschopnost vedouci motivovat své zaméstnance a jed-
nat s nimi.

Jenze jsem se mylil. Alespon do ur¢ité miry.
Zaméstnanci byli demotivovani, ale z jiného dtivodu, nez byste ¢ekali.

Jejich nova vedouci byla skvéla, co se tyce profesnich standardu. Zjisto-
vala, pro¢ chodi lidé pozdé do prace nebo pro¢ se pozdé vraceji z pre-
stavek. Od zaméstnancii ocekavala precizni praci a pravidelné svolavala
porady.

V porovnani se stylem fizeni pfedchozi vedouci, ktery by se dal nejlépe
popsat jako ,,uvolnény a pohodovy to byl $ok.

Zaméstnanci nebyli dvakrat $tastni. Nékteti byvali zvykli zavolat v so-
botu rano po prohyfené patecni noci s tim, Ze jsou nemocni a nemd-
zou prijit do prace. Zatimco byvala vedouci se nad omluvou ,jsem
trochu nachlazena® nepozastavovala a uklidiiovala ,nemocné®, at si
nedélaji starosti, nova vedouci nebyla tak tolerantni. Sice své podtizené
neobvinovala ze 1i, ale rozhodné nebyla solidarni a davala jim oteviené
najevo, jaké dtisledky ma jejich nepfitomnost pro zbytek tymu. Situace
se dokonce tak vyhrotila, Ze néktefi zaméstnanci uvazovali o odchodu,
chtéli si hledat pohodInéjsi misto nékde jinde.

Byvalou vedouci bychom mohli popsat jako ,,pfijemnou®. Rozhod-
né byla populdrni. Ale obchod se potykal s nedostate¢nymi vykony.
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Zaméstnanci zneuzivali uvolnény a nekonfrontacni styl manazerky.

gpetka moudroSt
7

Je-li vasim hlavnim cilem
v zivoté byt popularni, ptihlaste
se do konkurzu na roli Snéhurky
v Disney Worldu.

Jaké je feseni?

Chcete-li v Zivoté pozitivné rozvijet sebe i ostatni, musite si uvédomit,
ze ne vzdy budete oblibeni. Nékdy, podobné jako manazerka z naseho
prikladu, nebudete popularni. I to je v poradku. Jak fikd autor Robin
Sharma:

gpetka moudros“

Lidé, ktefi maji potfebu byt

oblibeni, svét nezméni.

Je to sila, ze?
Kdyz budete na lidi moc hodni, vysilate tim smiSené a nejasné signaly.
Hned vam to vysvétlim.

Kdyz jsou prijemni lidé dotlaceni do situace, kdy i oni musi komentovat
néc¢i nevhodné chovani, jejich sdéleni se muze utopit v hrnci ,,diploma-
tického chozeni kolem horké kase®. Ukazu vam to na prikladu. Budu
prehanét, aby vam hned doslo, jak to myslim.
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»Ahoj, promin, Ze té obtézuju. Jen jsem si fikal, jestli bys — tedy az se ti
to bude hodit - byl tak moc hodny, ale nechci té nijak uhanét, ale kdyby
to $lo, az bude$ moct, kdyby ti to nevadilo a dal bys pry¢ tu nohu, kterou
meé tlaci§ do krku. Diky. Vazné ti budu moc vdéény.“

Ve skute¢nosti je to tak, ze lidé vasi dobroty zneuzivaji a vnimaji ji jako
slabost. S timto pristupem si Gspéch u lidi neziskate.

Pravé naopak. Neuspéjete.

Jasné, tento pristup miiZze mit na prvni pohled i jisté povrchni vyhody.
Lidé o vas budou mluvit hezky. Mozna budete oblibeni. Dokonce vas
budou mit druzi radi. Ale budete Gspésni? Opravdu?

épetka moudros“

K tspésnému jednani s lidmi
je mnohem dilezitéjsi ziskat

si respekt nez byt oblibeny.

Samozfejmé se vam mize podafit vybudovat si natolik dobré vztahy
s lidmi, ze budete mit respekt a zaroven budete i oblibeni. To je skvé-
1é. Uzasné. Ale kdybych si mél vybrat, kterd z téch dvou moznosti je

dalezitéjsi k dosazeni uspéchu v zivoté (kromé role Snéhurky v Disney
Worldu), byl by to respekt.

Ted se, prosim, nepokousejte za kazdou cenu zménit své chovani a byt
na lidi zli. Chci jen fict, Ze v urcitych situacich jisté objevite vyhody
drsnéjsiho chovani, napiiklad az vas nebude nevykonny zaméstnanec
povazovat za mékkotu a ten problematicky soused nebo neptijemny
znamy se rozhodnou trosku stahnout. Neni nutné zavrhovat diploma-
ticky pristup, ale musite se zbavit touhy byt vzdy oblibeni.
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\EIERAZA'E!

Zneuzivali nékdy lidé vasi dobroty? Poucili jste se z této zkuSenosti?
Uvédomujete si néjakou situaci ze soucasnosti, kdy vas laskavy” pfistup
ve skute¢nosti poskozuje vztah?
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Jako profesionalniho fe¢nika se mé lidé vyptavaji, zda si nékdy pribé-
hy prikrasluji, tfeba proto, aby znély trosku zajimavéji a zabavnéji nez
ve skute¢nosti. A upfimna odpoved?

Ano. Obcas.

Roli fe¢nika neni jen sdélovat informace, ale také pobavit, a z toho dii-
vodu jsem tu a tam nékteré body lehce zveli¢il. (Nicméné si myslim, ze
je fér podotknout, ze vétsina lidi mi neuvéti, ze muj prvni lektor méril
bezmala dva metry, mél vyholenou hlavu, nejchlupatéjsi ruce, jaké jsem
kdy vidél... a jmenoval se Maruska.)

Prilezitostné, kvuli usporfe ¢asu a udrzeni déjové linie, také nékteré
drobné detaily pfibéhu vynechavam. Mym cilem neni pfedat sto procent
informaci ani zahrnout posluchace detaily, ale ukazat jim podstatu véci.
A co se tyce otazky, zda si obcas sva slova prikrasluji, ke svému prohfes-
ku se otevfené pfiznavam.

Pro¢ o tom mluvim?

Protoze si myslim, Ze zminéna praxe se netyka jen vyhradné mé prace.
Stejny pristup mizu uplatnit i ve spolecenské konverzaci. V podstaté, at
uz je kontext jakykoliv, vSichni si ob¢as nékteré detaily pfibarvujeme.

Mozna dokonce castéji, nez si viibec uvédomujeme.

Obzvlasté v situacich, kdy s nékym mluvime o néjakém problému nebo
o tom, jak jsme se s nékym nepohodli.

*s‘,etka moudros“

Kdyz vypravime svou verzi
udalosti, okam?zité se vZijeme

do role svého osobniho
lobbisty.
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Kdyz za¢neme vypravét o néjaké konkrétni udalosti nebo incidentu,
¢asto mivame tendenci si je lehce dokreslovat nebo klademe diiraz jen
na urcité pasaze. Mozna si to ani neuvédomujeme, ale délame to vsich-
ni bez vyjimky. Upfimné feceno, je velmi nepravdépodobné, ze by se
nékdo dobrovolné predstavoval v tom nejhorsim svétle. A proto, kdyz
vypravime svou verzi udalosti, tu a tam nékteré informace vypustime
a kompletné zménime kontext nebo pozadi udélosti.

Pomtize nam, kdyz si uvédomime, Ze v§ichni tthneme k popisovani uda-
losti z vlastniho thlu pohledu a mame tendenci mirné upravovat a za-
mlzovat fakta ve sviij prospéch. Nékdy si dokonce ani neuvédomujeme,
ze bychom to délali.

Chceme-li si ziskat uspéch u lidi, musime si proto byt védomi svych
ptirozenych sklonti upravovat skute¢nost. Prilezitostné si tedy pfipomi-
nejte (a nefikam stdle), Ze chcete-li si zatancit tango, potrebujete nékoho
do paru.

Jinymi slovy, ackoliv dokdzu sam sebe presvédcit, ze veskerou vinu
za konflikt nebo nedorozuméni nese nékdo jiny, musim byt také scho-
pen prekrocit sviij stin a posoudit, jakou mérou jsem mohl pripadné pri-
spét ke vzniku situace. Tim nefikdm, ze by obé strany vzdy nesly stejny
podil viny. Ale je potfeba si uvédomit, Ze jste mozna ke vzniku konfliktu
také prispéli, byt neimyslné.

Jak?
Dtvodit muaze byt spousta.

Mozna jste $patné odhadli situaci. Partner mozna zcela nepochopil vase
zaméry. V minulosti jste mohli fict nebo udélat néco, co se ho dotklo.
Ve vyctu bychom mohli pokrac¢ovat do nekonecna.

Mam ted pro vas dalsi vyzvu.

Kdyz udaélosti stale popisujeme jen ze svého thlu pohledu, pfipadné po-
nékud prikraslené, jen stézi si dokdzeme uvédomit svij podil na vzniku
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konfliktu. Cim castéji historku opakujeme, tim snaze uvétime, ze nase
verze piibéhu kompletné a presné odrazi vSechna fakta.

Jenze to neni pravda. Véfte mi.

etka moudrOSti

Sy

Zapamatujte si jednu véc.
Zivot byvé jen zi{dka nalajnovany
pfesné podle pravitka, nelze

ho rozdélovat na Cerné a bilé,
na spravné a $patné.

Ob¢as byva Zivot slozity, zmateny, $pinavy a $edy. A v tomto kontextu se
odehravaji nase vztahy s druhymi lidmi.

Budte ve stfehu, protoze v nékterych situacich mivame tendenci hned se
stavét do role soudce a odsuzovat druhé rychlosti blesku. Coz je stejné,
jako bychom si vyslechli pouze stanovisko obzaloby a vynaseli verdikt,
aniz bychom dali prostor obhajobé.

Postupujte tedy opatrné, protoze konflikty mohou v dtisledku azkoprsé-
ho pristupu eskalovat. Odmitate-li si pfiznat, Ze byste mohli mit na vzni-
ku konkrétniho nedorozuméni nebo konfliktu sviij podil, bude mnohem
slozitéjsi dosahnout pozitivniho vysledku.

V Evangeliu svatého Matouse najdete mnohem odvaznéjsi pfirovnani:

»Jak to, Ze vidis tiisku v oku svého bratra, ale trdm ve viastnim oku
nepozorujes?

(Matous 7:3, Cesky ekumenicky pieklad)

Jisté, uznavam, nakolik je citat drsny, ale rozhodné ma smysl se nad nim
zamyslet.
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\EIERAZA'E!

Kdy jste si naposledy udélali ¢as a s odstupem si polozili otazku: ,Jakym
zpUsobem pfispivam svym jednanim k vyvoji problému?“
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Nedavno jsem se dozvédél, ze pobocka maloobchodniho fetézce s mi-
zernymi vykony se vyrazné zlepsila po jmenovani nového manazera.

To jisté neni ta nejprekvapivéjsi zprava, jakou jste kdy cetli.
Ale nésledujici informace uz mozna ano.

Jako hlavni diivod zlepseni vykoni a pracovni moralky uvedla pti-
blizné stovka stalych zaméstnancii a brigadnikd pobocky prekvapivou
skutecnost:

Novy manazer oslovoval zaméstnance jmény a vSechny si pamatoval.
Projevil zdjem o osobnosti zaméstnanct, ne pouze o jejich vykony.

Jsem si jisty, Ze novy manazer udélal i spoustu dal$ich véci, které prispély
ke zlep$eni vysledkd pobocky, ale zda se, Ze oslovovani jmény udélalo
na zameéstnance nejvétsi dojem.

Nikoli zvyseni platu. Ale to, Ze si zapamatoval vSechny zaméstnance
a oslovoval je jmény.

é?etka moudros“

I malé gesto mtize mit velky
dopad, nikdy ho proto

nepodcenujte.

V nasem svété, ktery je stale v pohybu, je freneticky a skyta nepreberné
mnozstvi komunika¢nich kandlt, snadno zapomindme na jedno:

Jak uc¢inné a dilezité je investovat ¢as do klidné a ni¢im nerusené kon-
verzace z o¢i do o¢i.

Vite, s nékym se muizete vidat kazdy den, a presto jej poradné nezndte.
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Dulezité vztahy mnohdy nechdavame samovolné plynout a spoléhame
na autopilota, misto abychom je sami védomé a cilené prozivali.

Snadno dopustime, aby dfive skvély, pulzujici a zdravy vztah pomalu
odeznél a vySumél.

Nebyl to zamér.

Nestalo se tak kvtili nenavisti.

Pri¢inou bylo jednoduse zanedbani kontaktu.
Uz si neudélate cas, abyste si mohli promluvit.
Abyste naslouchali.

Kladli otazky.

Smali se.

Podnikali néco spole¢né.

Jako tym. Jako par. Jako rodina.

A dtivody?

Mozna jste méli moc prace. Mozna méli moc prace druzi. Mozna se déla
spousta jinych véci, které vas od vztahu odvadély. Moznad jste neméli
potfebu se vidat. VSechno se zdalo v pohodé. Neftesili jste zadné velké
problémy.

Mozna jste ve vztahu zvolili pfistup: ,,Hele, kdyz to funguje, tak to prece
nebudu opravovat.“ Ovsem podobné byste neptistupovali ani ke své-
mu autu, ze ne? Dokonce i kdyz dobfe funguje, vozite ho na servisni
prohlidky. Dava to prece smysl. Je to prilezitost vyménit nebo opravit
soucastky dfive, nez by mohly zptisobit vétsi $kodu. Takova investice
nejenze zabrani vzniku problémi v budoucnosti, ale také prodluzuje
spolehlivost a zivotnost auta.

Oby¢ejny zdravy selsky rozum.
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A podobny ptistup bychom moznd méli zaujmout i v oblasti vztahi.
Dlouhodobi zédkaznici by mohli ocenit vasi nav§tévu, zameéstnanci si bu-
dou vazit moznosti poskytnout i dostat zpétnou vazbu. Vasim blizkym
by se mohla libit néjaka spolecna ¢innost, jako tfeba prochazka nebo
uvolnény neruseny rozhovor, ktery jim poskytne prilezitost obnovit
emocionalni napojeni.

Jaké je feseni?

"Spetka moudrosti

Skvélé vztahy se zakazniky,
kolegy nebo blizkymi nevznikaji

jen tak samovolné. K jejich
budovani je potteba cas.

K tspésnosti vztahii na pracovisti i mimo né prispivaji mnohé fakto-
ry jak na védomé, tak na nevédomé urovni. Kdyz do lidi neinvestujete
svij ¢as, nedivte se pak, Ze se nedostavi vysledky. Kruta pravda je, ze
va$e pohodlnost a samolibost miize vztah zabit. Velkd zaneprazdnénost
a roztékanost muze vést k rozluce jak v profesnim, tak v osobnim zivoté.

Nikdy nepredpokladejte, Ze obdobi libanek potrva vécné.
Nepotrva.

Véfte mi.

Vim to z vlastni zkusenosti.

Z povahy mé prace vyplyva, Ze pravidelné travim hodné ¢asu na ces-
tach mimo domov. Mnohdy nevidim svou zenu a déti celé dny, a obcas
dokonce celé tydny. Kdyz se vratim z cest domi, rad si dopfeju trosku
klidu a potfebuji také cas, abych se srovnal a preladil.
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Potiz je v tom, Ze pokud bych nebyl opatrny, mohl by se z toho stat zvyk.
Cas, ktery pottebuji jen sam pro sebe, by se stal samoziejmou nutnosti.
Miize se stat pravidlem, nikoliv vyjimkou.

Musim tedy ucinit nékolik rozhodnuti. Védomych rozhodnuti.

S rodinou nikdy nejime u televize, spole¢né obédy a vecere se odehravaji
u kuchynského stolu. Cas, ktery budeme travit spole¢né, si predem pla-
nujeme podle diafe, chceme se vidat co nejc¢astéji, a ne jen tehdy, kdyz
nékomu z nds nahodou zbude volna chvilka.

Se synem je to snadné. Nasi spole¢nou vasni je fotbal (pokud se tedy sle-
dovani zapasu Bradford City versus Wigan Athletic da nazvat fotbalem),
coz zarucuje, Ze spolu travime ¢as pomérné ¢asto. Pracuji se svou zenou,
a to nam dava jistou svobodu i flexibilitu, sviij spole¢ny ¢as si mizeme
dobfe naplanovat. Moje matka dodrzuje sviij pravidelny stfedecni ritual:
kazdy tyden k nam chodi na vecefi, rozmazluje nas ¢okolddou a pri tom
nam pripomind, abychom si hlidali vahu.

S mou pubertalni dcerou Ruth je to ov§em jiné. Nemame mnoho spo-
le¢nych zajmi. S laskou k li¢idlim, kabelkdm a vysokym podpatkiim
jsem uz davno skoncoval... Kdyz oslavila desaté narozeniny, uvédomil
jsem si, ze hlavni téma nasich rozhovort se do té doby pravidelné tocilo
kolem neporadku v jejim pokoji (a upiimné feceno, jeji pokoj vypadal,
jako by se tudy prohnala tsunami doprovazena silnym zemétiesenim).
Vzdalovali jsme se. Bylo potfeba, abych pristoupil k ur¢itym zménam.

Stale travim hodné ¢asu na cestach mimo domov. Ale zménil jsem své
zvyklosti doma. Uz si nestézuji jako dfiv, Ze funguju jako osobni taxikar
své dcery Ruth. Cas, ktery spole¢né travime v auté, nyni vnimam jako
ptilezitost k pfirozenému a nendsilnému rozhovoru. Obcas se stavime
nékde na jidlo - jen my dva. Ruth sice i v tomto ¢ase posila textov-
ky svym kamaradim (je holt v puberté a zkratka to k tomu patfi), ale
pfesto nam stale zbyva dost ¢asu, ktery mizeme vyuzit spolecné. Ne-
fekl bych, Ze jsme nejlepsi kimosi, ale ani si nejsme cizi. Jednou za rok
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spolu dokonce jezdime na vikend do Londyna. J4 ji rozmazluji a ona mi
na oplatku pomahd vybirat nové obleceni, ve kterém vypadam alespon
o tfidu lépe nez paprda stfedniho véku.

V jejim pokoji je i nadale hrozny neporadek.

Nechapu jeji zalibu v nékterych hudebnich stylech. Prijde mi dost div-
né chodit na koncerty jen proto, aby do mé v kotli pod pédiem porad
nékdo vrazel.

S nejvétsi pravdépodobnosti si odpustim i tetovani a piercing. Alespon
prozatim.

Ale myslim si, Ze co se ty¢e naseho vztahu, podafilo se ndm vybudovat
docela pevné zaklady.

Doufam, ze investice, kterou jsme vlozili do vztahu v puberté, se v dob-
rém zuroci. Rozhodné budeme mit dost pozitivnich vzpominek, a pres-
toZe jeji pokoj asi nikdy nebude usporadany tak, jak bych si to predsta-
voval, myslim, Ze na$ vzdjemny vztah se mé predstavé blizi.

Samoziejmé si uvédomuji, Ze mozna nemdte syna ani dceru. Nicméné,
at uz mate, nebo nemate déti, moc na tom nesejde, protoze popsany
princip plati stejné tak pro zakazniky, kolegy a vase nejblizsi. Nulova
investice, nulova navratnost.

Pokud opravdu vétite, ze lidé jsou dtleziti (a odhadoval bych, Ze ano,
jinak byste totiz nedocetli az sem), pak prestante slibovat, Ze si zkusite
najit Cas, abyste do vztaht mohli investovat. Najdéte si cas ted. A dalsi
bod je zcela zasadni: zapamatujte si, Ze investice do vztaht nemusi nutné
znamenat rozhovor. Nékdy byva ze vSeho nejdilezitéjsi spolecné strave-
ny ¢as a sdileni zku$enosti.

Pokud pracujete jako manazer, nezapominejte, ze investice do lidi zna-
mend také investici do jejich rozvoje. Nabor talentti muze byt naklad-
nd a ¢asové narocna zalezitost. Jestlize si v§ak chcete pracovniky udrzet
a zaroven chcete jejich talent zurocit, uvédomte si, Ze do nich budete



Nulova investice, nulova navratnost / 79

muset investovat. Néktefi manazeti fikaji: ,Co se stane, kdyz lidi zasko-
lime, a oni pak odejdou?“ Zkuste se na to podivat takhle:

Co kdyz lidi nezagkolime, a oni ziistanou?

Proto lidem vénujte svij Cas, ale zaroven hledejte moznosti, jak inves-
tovat do jejich rozvoje. (Poc¢kat, mozna byste jim dokonce mohli dat
precist tuto knihu.)

\EIERAZA'E!

Kdo z vaseho okoli by si momentalné zaslouzil, abyste mu vénovali vice
Casu a pozornosti? Nerozhodujte se na zakladé pocitt viny, ale na zakladé
upfimné touhy vylepsit vztah s danou osobou a naplanujte si termin, kdy
spolecné stravite urcity cas. A co kdybyste to udélali hned ted, dfive nez

budete pokracovat ve ¢teni? Tak do toho.



Pokracujte
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Pred par lety jsem se zucastnil védomostniho zabavného poradu Weakest
Link, ktery uvadéla uzasna televizni moderatorka Anne Robinsonova.

V té dobé mi bylo ¢tyticet a v tom roce jsem se rozhodl prekonat sam
sebe a pustit se do véci, které se trosku li$i od toho, co délam normalné,
abych tak oslavil vyznamny meznik v Zivoté, jak tomu mnozi lidé fikaji.
Utinkovani v poradu bylo sou¢dsti mého planu.

Mozna ptekvapivé nebylo mym cilem soutéz vyhrat (kvizy se ke mné
hodi asi stejné dobfe jako ryzovy nakyp ke smazené ryb¢), ale chtél
jsem se alespon parkrat vefejné zminit o své metodice SUMO - Zmlkni
a pokracuj.

Co se tyce mého cile, byl jsem velmi uspésny. Zminka o SUMO zazné-
la sedmkrat, jednou dokonce od jiného soutéziciho a také od samotné
Anne Robinsonové. Skvély vysledek.

Nicméné najit spravné odpovédi na soutézni otazky se ukazalo mnohem
slozitéjsi. K mému prekvapeni jsem zacal pomérné dobfe a v jednom
z prvnich kol jsem byl ,,nejsilnéjsim hracem® Ale muj Gspéch nemél
dlouhého trvani a pomérné zahy jsem musel soupefit s jinym soutézi-
cim o udrzeni ve hfe. Oba jsme dostali stejny pocet hlasti, které mély
rozhodnout o vyfazeni jednoho z nas. Kone¢né rozhodnuti tedy zaviselo
na verdiktu soutéziciho, ktery v daném kolem ziskal nejvyssi skore. Sho-
dou okolnosti to byla Zena, se kterou jsme si moc nesedli uz pfi prvnim
pohovoru pred soutézi. Jeji projevy viici mé osobé byly asi tak vrelé jako
obfi kostka ledu.

Vycitil jsem, Ze mam na kahanku.
A ta pani mé nezklamala.

Kdyz rozhodla o mém vyfazeni ze soutéze a tim padem mé poslala
na $palir hanby, zeptali se ji, pro¢ svym hlasem vyradila pravé mé.
Zajimalo mé, zda to bylo kviili tomu, Ze jsem na relativné jednoduchou
otazku odpovédél neskutecnou hloupost. Nebo si myslela, zZe svou
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lhostejnost jen predstiram a vyuzivam ji jako soucast své zakerné stra-
tegie, a tak bych pro ni mohl znamenat potencialni hrozbu v pozdéjsich
kolech?

Ne.
Jaké ji tedy vedly dtivody?
To byste nikdy neuhddli.

Kdysi pry cetla néjakou knihu o motivaci, ktera ji viibec nepomohla.
A protoze védéla néco malo o mé praci, byla presvédcena, Ze si zaslou-
zim ze soutéze vypadnout.

To bylo celé.
Tecka.

Anne Robinsonova mi s neskryvanym potésenim oznamila, Ze je ¢as
»zmlknout a pokracovat® jinde, protoze jsem byl nejslabsim hracem
kola. (Pokud byste chtéli vidét kratkou ukazku z poradu, zadejte do vy-
hledavace http://www.thesumoguy.com/videos/introducing-paul-mc-
gee.mp4. M4 ucast v poradu je zachycena na konci tohoto kratkého
videa.)

Kdyz jsem premyslel nad dtivody, které primély mou thlavni sokyni vy-
fadit mé ze soutéze, napadlo mé, zda jeji pristup nevystihuje i postoje
mnoha dal$ich lidi ve vztahu k sobé a mozna i k Zivotu obecné: ,,Jednou
jsem to zkusil a nezabralo to.“ Nikdo by si prece nemyslel, Ze po jediné
navstéve posilovny ziskd skvélou fyzicku. Nebo Ze zhubne, kdy?Z si jeden
den odepre hamburger a hranolky. Presto se v jinych oblastech zivota
drzime nereédlnych a neopodstatnénych ocekavani.

Pfi¢inou nejednoho zklamani, frustraci a konflikt jsou nenaplnéna
ocekavani, zvlasté mame-li predstavu, jaci by méli ostatni byt a jak by se
méli v urcitych situacich chovat nebo reagovat.

Obcas se své pocity snazime ospravedlnit, kdyz fikame: ,,Kdybych byl
na jeho misté, nikdy bych se tak nezachoval.“
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JenZze v tom to je.
Vy na jeho misté nejste.

Ne vzdy budete znat minulost dané osoby, rodinné zazemi, hod-
noty nebo tfeba zivotni vzory. Nebudete védét, s jakymi vyzvami ci
trapenimi se momentalné potyka nebo zda ndhodou nebojuje s nizkym
sebevédomim.

Derren Brown ve své knize Vyzndni iluzionisty (Argo, 2011) uvadi:

»Kazdy lidsky Zivot je slozZity, a kdyz se s nékym setkdme, vidime pouze
nepatrnou Cdst nejtenci skotdpky jeho komplexni, slozité bytosti.*

Fajn, uznavam, ze Derren mozna malinko prehdni, ale jeho slova urcité
stoji za zamysleni. Ob¢as je potfeba, abychom projevili ostatnim trochu
soucitu a porozumeéni.

*Spetka moudros“

Je pochopitelné, ze chcete,
aby ostatni plnili vase

ocekavani. Nékdy to vsak
neni realné.

Vratme se k mé sokyni v soutézi Weakest Link. Jak si mize nékdo myslet,
ze precteni knihy o motivaci ho zdzra¢né proméni?

Nékdo je posté takovy.

Jak to, ze nékdo nepocituje viibec zadnou vinu, kdyz své praci nevénuje
maximum?

Nékdo je prosté takovy.
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Pro¢ by vam nékdo sliboval hory doly, a pfitom nemél sebemensi umysl
cokoliv ze svych slibt splnit?

Nékdo je prosté takovy.

Pro¢ popadne malé déti zachvat trucovitého vzteku vzdy v tu nejméné
vhodnou chvili?

Prosté to tak je.

Znamena to tedy, Ze byste méli snizit své naroky, vyvésit bilou vlajku
a pasivné prijimat jakékoliv projevy chovani ostatnich vii¢i vam?

Ne.

Proto je nasledujici pasaz zcela zasadni. Dejte si pozor, abyste ji dobfe
stravili.

~'Spetl(a moudrOSti

7€C Y.

»Redlna“ oc¢ekavani nejsou

nizka ocekavani.

Vérim, ze ve vétsiné pripadi se vase o¢ekavani splni; ale neméli byste byt
prekvapeni, pokud tomu tak obc¢as nebude. Jakmile si pfi jednani s lidmi
zvyknete na ,realistické nastaveni mysli‘, nebudou vas druzi tak ¢asto
frustrovat a usetfite si mnoha zklamani.

Pokud vsak prece jen nékdo vase oc¢ekavani nesplni, nezapomente se
zamyslet nad tim, zda nejsou nepfiméfené vysoka nebo zda jste jen dru-
hym nedali jasné najevo, co od nich ocekavate.

Vite, byl bych moc rad, kdyby k osobnimu rozvoji pfistupovali vSichni
lidé stejné nadsené jako ja.
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Moc by se mi libilo, kdyby mé prednasky inspirovaly, posilily a pobavily
uplné viechny posluchace bez rozdilu.

Jenze to tak neni.

V nékterych pripadech (nastésti ne v mnoha) je to pfesné naopak.
Neékteri lidé si vi¢i mné i mym materialim hned zpocatku vypéstuji
averzi. Jsem presvédcen, ze kdybych umél treba chodit po vod¢, najdou
se taci, ktefi by se ke mné otocili zady a rekli: ,,Ten chlap neumi plavat.”

Takovy je prosté svét kolem nas.

A podobné jako se nikdy nezavdécite vSem, ani s jednanim druhych
nebudete nikdy stoprocentné spokojeni.

Tak to zkratka je.
Tomu se rika Zivot.

Takova je realita, kdyZz se pokousime jednat s timto uzasnym, byt nékdy
ponékud zmatenym a slozitym tvorem nazyvanym homo sapiens.

Do ur¢ité miry jsme vSichni podivini, ztfesténi i uzasni, ackoliv vza-
jemny pomér téchto slozek se u kazdého c¢lovéka lisi. (Mozna znate par
lidi, ktefi vyrazné boduji v podivnosti a ztfe$ténosti. Mé déti jsou o mé
prisludnosti do této kategorie rozhodné presvédceny.)

Vyse uvedené ovsem neznamena, ze bychom od druhych méli auto-
maticky oc¢ekavat jen to nejhorsi. Zduraznuji, Ze je dobré klast na sebe
i na ostatni vysoké naroky a usilovat o vyborné vysledky. Nicméné vase
ocekavani nesmi byt nerealné vysoka.

Uvédomme si, Ze vS§ichni mame své mouchy, my sami i ostatni kolem
nas, a zkusme to pfijmout. Snazme se druhé vice uznavat nez odsuzovat.
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épetka moudrOSti

K chovani lidi pfistupujte
vice filozoficky a méné

emotivné.

Nedélejte viak prilis velké kompromisy. Nepfijimejte nic, co je zjevné
nepiijatelné. Nevzdavejte se svych narokd, ale méjte na paméti, Ze ne
vsichni je vzdy dokazou splnit. Coz plati obzvlasté u lidi, ktefi zatim ne-
mohou tézit z moudrosti a zkuSenosti spojovanych se zralejsim vékem.

Smifte se s tim, Ze vas obc¢as nékdo zklame. Obcas se lidé zachovaji upl-
né jinak, nez byste se zachovali vy. KdyzZ se to stane - a ujistuji vas, ze
na to dojde —, pokuste se nehrotit situaci, snazte se vyhybat vzniku krize,
nebo dokonce malého dramatu, které by zapficinily jen zbytecny stres
a nervozitu. Misto toho si uvédomte, ze obcas je nejlepsi SUMO: zmlk-

nout a pokracovat.

Mala vyzva

Vybavte si lidi, ktefi nesplnili vase o¢ekavani. Stalo se tak proto, Ze vase
ocekdavani byla nerealna? Nebo proto, ze jste druhym jasné nesdélili, co
od nich ocekavéte?
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Mozna si vybavite, jak jsme v kapitole Déje se vam to, co tolerujete
provéfovali, nakolik je ndro¢né tolerovat chovani druhych lidi a smifit
se s nim. V této kapitole si ukazeme, Ze za urcitych okolnosti je pro dob-
ro dlouhodobého vztahu nejlepsi smifit se s danou situaci ¢i chovanim.

Nékdo by mohl povazovat tuto radu za kontraproduktivni.
Neni to tak.

Jak jsem jiz zminil dfive, chcete-li si ziskat u lidi uspéch, nemuizete
ke vSem pristupovat podle stejné $ablony. Pti jednani s lidmi je zasadni,
abyste byli flexibilni a dokazali se prizpusobit, takze nékdy je potfeba
uplatnit odli$ny pristup nebo strategii. Zapamatujte si, Ze hasici pristroj
je velmi uzite¢ny - ale kdyz se topite, je vam k ni¢emu. Proto se obcas
musime ovladnout a nepfrilévat olej do ohné.

Ale co konkrétné byste méli tolerovat?

Rozhodnuti zalezi na vas. Nabidnu vam vsak nékolik otazek, které by
vam mohly pfi rozhodovani pomoci:

1. Jaké dtsledky mohu ocekavat, kdyz nebudu problém fesit? Dokazu
s témito dusledky v pohodé a bez problému zit?

2. Jak byste sviij problém hodnotili pomoci stupnice od jedné do desiti,
pricemz desitka symbolizuje krajné dulezity problém?

3. Kdyz problém nevyfesite nyni, jak dilezity bude za ptl roku?
4. Jaky signal vyslete druhym, kdyz nechate véci byt tak, jak jsou?

5. Jak velka je pravdépodobnost, Ze se situace zhorsi, pokud nic nefek-
nete ani nic neudélate?

6. Vyplati se vam investovat do feseni problému cas a energii? Podari se
vam dosahnout svého cile?

Zamyslete se nad nasledujici moudrou radou, ur¢ité dava smysl.
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‘Spetka moudrOSti

I asertivni lidé se obcas
rozhodnou jednat

neasertivné.

v/

Pravdépodobné nejdiilezitéjsi otazka, na kterou si musite v duchu
upfimné odpovédét, zni: ,Kdyz necham byt véci tak, jak jsou, dokazu
se nasledné vyrovnat s dusledky svého rozhodnuti i s diivody, které mé
k nému vedly?“

Nezneuzivejte, prosim, tuto radu k ospravedlnéni vlastni slabosti. Cilem
neni najit si vymluvu, jak se vyhnout konfrontaci. Neméli byste ji pou-
zivat automaticky v pripadé vSech problémi ve vztazich, ale jako jednu
z moznych strategii, ktera vam ve vztahu zaruci dlouhodoby tspéch.

\EIERAZAE!

Kdyz jste se v minulosti rozhodli nefesit urcity problém, bylo to vase vé-
domé rozhodnuti, nebo vdm jen chybéla trocha odvahy a nechtéli jste byt
vnimani jako neoblibeni?

Kdyz zpétné rozebiram své interakce s ostatnimi, obcas si uvédomim,
ze jsem kviili né¢emu zbyte¢né délal z komara velblouda. Kdyz jsem se
pak rozhodl zacit fesit urcity problém, nékteré vztahy uz nikdy nebyly
stejné jako driv.

Je to smutné, ale tak to v zivoté chodi.

Mozna to vice vypovida o zpusobu, jakym jsem k feseni problému pti-
stupoval, nez o problému samotném (o tom si vice povime pozdéji).
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Ale na druhou stranu jsem si také udrzel mnoho vztahii pravé proto, ze
jsem zachoval klid a radéji jsem drzel jazyk za zuby, za coz jsem nyni
opravdu vdécny.

Vite, ne za v§echno se vyplati bojovat.

Neni nutné davat vzdy a za vSech okolnosti oteviené najevo své city.
Jestlize se rozhodnete obétovat jednu bitvu, abyste vyhrali celou valku,
mize to fungovat jako uc¢inna strategie. Byt stale asertivni, at se jedna
o jakykoliv problém, je vycerpavajici a nudné. Ve vysledku se pak mo-
hou problémy zbyte¢né vyhrotit, mtizete nékomu ublizit nebo narusit
nékteré vztahy.

gpetka moudros“

Neni nutné vzdy rikat
vse, co si myslite.

Neékdy je lepsi mlcet.

Mozna pravé Celite néjakému problému a bylo by lepsi pockat, az se
strup na rané sam zahoji misto toho, abyste ho porad strhavali.

Rozhodnuti je nakonec na vés. Jen si zapamatujte, Ze mate moznost
volby.

\EIERAZA'E!

Uvédomte si, jaké v soucasnosti fesite problémy. Které z nich by bylo lepsi
nechat byt tak, jak jsou, abyste zbyte¢né nepichali do vosiho hnizda?
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Nevim, jestli jste nékdy kupovali nové auto, sté¢hovali se nebo jste byli
téhotni (nebo znate nékoho takového ze svého okoli). Pokud ano, urcité
jste si v8imli zvlastniho fenoménu. Psychologové tomu fikaji ,,v§imava
pozornost*

Hned vam to vysvétlim.

Kdyz jsem uvazoval o koupi nového auta, najednou jsem tento konkrét-
ni model vidél véude. Kdyz jsem chtél prodat diim, na kazdém rohu bily
do oci cedule ,,Na prodej“. Kdyz jsem si ¢etl noviny, vzdycky tam byl
¢lanek o nemovitostech. A kdyz byla moje Zena v devadesatych letech
téhotna (pochopitelné ne celou dekadu, ale jen dvé devitimési¢ni obdo-
bi), v$§imala si, kolik jinych Zen otéhotnélo ve stejné dobe.

épetka moudrOSti

Mozek je velmi dokonaly
nastroj a pomaha vam najit

presné to, co hledate.

Velmi pozorné si véimame vseho, co v daném obdobi povazujeme za re-
levantni nebo dilezité.

Fajn. Bomba, pomysleli jste si mozna. Ale proc¢ je tato informace dile-
Zitd praveé pro mé a pro vas? Pojdme ted stejny princip uplatnit na nasi
schopnost jednat s lidmi.

v v/

Pokud si vSimnete néci konkrétni pozitivni nebo negativni vlastnosti
a mluvite o ni, pak si ji budete v§imat i nadale (podobné jako jsem si
ja véimal aut a domii a moje Zena nastavajicich matek). Jakmile se zvyk
nebo typ chovani objevi na vasem radaru, v budoucnosti pak bude do-
cela obtizné si ho nevsimat.
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A pokud nebudeme opatrni, mizeme si o nékom vytvorit zkreslenou
predstavu v disledku toho, zZe si budeme vsimat jen pozitivnich vlast-
nosti, cemuz se nékdy rika ,hald efekt®, nebo naopak jen negativnich
vlastnosti, cemuz se fika ,,dabluv efekt®.

Pokud s nékym ve vztahu bojujete, existuje velmi vysoka pravdépodob-
nost, Ze budete mit tendenci v§imat si jeho negativniho chovani a mluvit
o ném.

To je pochopitelné. Ale zapamatujte si:
Ve, na co se soustiedite, ziskava vétsi vyznam.

A tak zac¢ina cyklus. Vas negativni postoj k nékomu ptizivuje to, Ze si
vsimate jeho negativnich vlastnosti a jednani a tim padem posilujete své
negativni presvédceni o ném.

NEGATIVNI POSTOJ

POSILENI
NEGATIVNIHO POSTOJE

VSIMAME SI
NEGATIVNIHO

gpetka moudros“

VAas nazor na lidi se
v mnoha ohledech stava
sebenaplnujicim se

proroctvim.
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A nejen to. Dokud nezac¢nete zamérné vyhledavat, co je na lidech pozi-
tivni, nev§imnete si toho.

Proc¢ to tak je?
Vsechno to ma co do ¢inéni se zpisobem fungovani mozku.

Vzhledem k tomu, kolika informacemi je bombardovana vase mysl, mo-
zek se snazi predejit kolapsu a pomahd nam tim, ze funguje podobné
jako antispamovy filtr e-mailové schranky. Filtruje informace, které ne-
povazuje za Zivot ohrozujici, relevantni nebo velmi neobvyklé. A vSech-
ny je uklada do ,,kose.

Vas pristup predurcuje, které zpravy se dostanou do kose neprectené.

Pokud tedy nevyhledavate u lidi pozitivni vlastnosti a v§imate si jen
negativnich, co myslite, Ze skonci v kosi?

Pozitivni vlastnosti a chovani.

Mezitim se slozka s pfijatymi zpravami plni priklady negativnich
vlastnosti.

Co ma tato rada spolecného s mezilidskymi vztahy? Jak vdm pomuze
ziskat si tspéch u lidi?

Vybavte si nékoho, s kym nevychazite tak dobre, jak byste si prali. A ja
vam nabidnu nékolik otdzek k zamysleni.

+ Co konkrétné se vam na jeho chovani nelibi?

+ Je mozné, Ze si v§imate jen negativniho chovani a ignorujete pozitiv-
néjsi vlastnosti?

o Jaké dtsledky prinasi vas negativni pristup k této osobé?

« Kdybyste museli najit tfi pozitivni vlastnosti této osoby, jaké by to
byly?
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Nefikdm, Ze po zodpovézeni otazek by vas mély zaplavovat vrelejsi city
vici této osobé. Nicméné vds to moznd alespon primélo otevrit ,,zpravy
vyhozené do kose“ a mohli jste si uvédomit, ze i tento ¢lovék ma néjaké
pozitivni vlastnosti, kterych jste si dosud nevsimli.

Fajn, ted bych se s vami rad podélil o dilezitou a bolestnou zkusenost,
ktera dokresluje, jak je nebezpecné, kdyz si na nékoho vytvofite nega-
tivni nazor a jak vas postoj ovliviiuje vase chovani. Jak zjistite, ma zku-
$enost mohla byt zcela odli$na, kdybych si tehdy precetl vyse uvedené
otazky.

Pred nékolika lety jsem pracoval pro spole¢nost, ktera nabizela podporu
organizacim, které propoustély zaméstnance. Mym ukolem bylo posky-
tovat poradenstvi a podporu pracovnikiim, ktefi pfisli o praci.

Po ur¢ité dobé jsem nékteré lidi poznal blize, protoze jsem jim pomahal
sestavovat Zivotopisy a ucil jsem je, s jakymi technikami se mohou setkat
na pohovorech. Na vét$inu klientt si uz dnes vzpominam jen matné, ale
na jednoho chlapika nikdy nezapomenu.

Marek.

Byl pro mé vyzvou.

Kdybych jej chtél co nejprihodnéji popsat, nejspis bych zvolil slovo pi-
javice. Vzdycky mi pripadalo, jako by se na mé prilepil a uplné ze mé
vysal zivot, veskerou energii i vSe, ¢im jsem zil. Pét minut s Markem bylo
stejné naroc¢nych jako pét hodin s kymkoliv jinym.

Upfimné musim fict, Ze kdyZ napochodoval do mé kancelate, nemél
jsem z toho valnou radost.

Pravé naopak.

Ostatni ¢lenové tymu si ze mé délali legraci. Jizlivé poznamky jako:
»A, vidim, Ze na dnesek je objednany tviij ptitel,“ byly na dennim po-
radku. A¢ jsem se snazil sebevic Markovi pomoci, v hledani nové prace
dlouho nebyl uspésny. Nasi kancelaf proto navstévoval jesté castéji.
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A pak jsem dostal skvélé zpravy.

Marek si zalozil vlastni firmu. Kone¢né jsem se o néj nemusel starat!
Konec¢né jsem mohl nahlédnout do diafe bez désivych obav, co mé ceka.
Zivot byl najednou tak krasny.

V zachvatu vSeobjimajici velkorysosti jsem koupil nasim tfem asistent-
kam malou ¢okoladu.

Kazdé jednu.

Vratil jsem se do kancelare s pocitem znovunalezeného Zivotniho opti-
mismu. Kdybyste se mé v té chvili zeptali, zda si myslim, zZe by fotbalovy
tym Anglie mohl vyhrat zapas na vyznamném turnaji na penalty, prav-
dépodobné bych odpovedél ,,ano”

Tak skvéle a optimisticky jsem se citil.

A pak, béhem par okamzikd, se mi mij radostny svét rozplynul pfimo
pred oc¢ima. Vyhlédl jsem z okna kancelare a vidél jsem, jak na parkovis-
ti zastavila velkd bila dodavka.

Vystoupil Marek.
Stradoval si to pfimo do nasi kancelafte.

Prititil jsem se zpatky do recepce, abych od recep¢ni Vérky zjistil, co to
m4 znamenat.

Cokoladu uz snédla.

»veérko, Vérko! zatpél jsem lehce zdésenym tonem, ktery jako by na-
znacoval ,,tohle prece nemiize byt pravda®

»Pravé jsem vidél Marka. Mifi sem k nam.“

»A vy jste to nevédél?“ opacila Véra nevzrusenym, avsak lehce rozpaci-
tym hlasem.
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»Co jsem mél védét?* odvétil jsem a v tu chvili uz jsem zacinal litovat, Ze
jsem jim tu ¢okoladu viibec kupoval.

»No, je to soucdst nasich sluzeb Markovi. Nase kanceldf ted bude i jeho
kancelaf. Bude pouzivat nase znamky, kancelarské potieby i kopirku.
Vlastné ho ted budeme vidat mnohem castéji.“

Zustal jsem stat jako opareny.
Pro tentokrat.

Mij mozek odmital pfijmout informaci, kterou mi Véra predala. Byl
jsem zmateny. A pak tu temnotu na okamzik protizl zablesk svétla.

Schovam se!

Kdybych se schoval na panskych toaletach, mohla by Véra Markovi fict,
ze jsem odeSel na obéd, a on by se tak musel spokojit s nékym z mych
kolegti.

Pfiznavam, Ze na ten ndpad nejsem s odstupem casu zrovna pysny, ale
v tu chvili mi pripadal dost dobry.

Nicméné uz jsem jej nestihl uskute¢nit. Nez jsem se stacil vzpamatovat,
Marek stal vedle mé.

»Nazdar, Paule. Jak se vede?

Ackoliv se v mém obliceji zrcadlila tézka deprese a beznadéj, podarilo se
mi ze sebe vysoukat tlumenou odpovéd.

»J0, mam se fajn, diky.“
,»Skvélé. Rikal jsem si, jestli byste na mé nemél &as.”

»Jste objednany?“ zeptal jsem se, ackoliv jsem predem znal odpovéd,
protoze jsem si rano kontroloval knihu objednavek.

»Ne, jen jsem si fikal, Ze se za vami zastavim.“
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S velkym sebezapfenim jsem skryval své rozladéni z jeho navstévy
(a taky mé namichlo, Ze jsem ty tfi ¢okolady kupoval uplné zbytecné).

»No, Marku, upfimné fe¢eno, mél jste se radéji pfedem objednat. Mohl
jsem byt s jinym klientem. A ted jsem vlastné zrovna na odchodu
na obéd.“

»A mohl bych s vami na chvilku mluvit?“ pokrac¢oval neodbytné.
»No tak pojdte,“ reagoval jsem neochotné.

Uvedl jsem ho do své kancelare.

Posadil jsem se.

On se taky posadil.

Pak fekl néco, na co nikdy nezapomenu.

,Nebudu vias dlouho zdrZovat, vim, Ze mé nemate rad.“
Zkoprnél jsem udivem.

Snazil jsem se rychle vzpamatovat. Zamumlal jsem néco ve smyslu ,,to je
prece smésné®. Ale Marek mé odhalil. Pékné mé prokoukl.

épetka moudrosti

Vas postoj ovliviiuje vase
chovani i zpisob, jakym

komunikujete.

Od toho dne se néco mezi mnou a Markem zmeénilo. Mnohé jsem si
uvédomil. Jakym pravem jsem se k nému choval samolibé a lhostejné?

Porusil jsem profesni etiku.
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Zapomnél jsem, Ze jsem placen za to, abych Markovi slouzil. Bez klientt
bych nem¢él pro koho pracovat, mé sluzby by byly zbytecné. Jen diky
lidem, jako je Marek, jsem mél praci.

Na to jsem zapomnél.

Sklouzl jsem k neprofesionalnimu pfistupu, protoze jsem perfektni sluz-
by poskytoval jen svym oblibenym klientim.

A protoze jsem si k Markovi vypéstoval negativni postoj, pomérné snad-
no jsem si v§imal v§eho, co se mi na ném nelibilo.

Pokud jsem chtél docilit zmény v nasem vztahu, musel jsem zménit svij
pristup k nému. Zacal jsem si vice v§imat pozitivnich vlastnosti. Jeho
pracovni moralky. Jeho ochoty riskovat a zalozit si vlastni firmu.

A vite, co?

Zabralo to.

Necekejte néjaké dojemné sblizeni.
Nikdo neplakal.

Ale na$ vztah se zlepsil. Marek se choval pratel$téji a uz nebyl tak ur-
putny. Vice jsme mluvili o feSenich pro jeho firmu a méné se zabyvali
problémy, s nimiz se potykal.

Byl nas vztah perfektni? Ne. Ale zlepsil se. Uz nikdy mi nevy¢ital, Ze ho
nemam rad, a ja jsem se s nim vidal mnohem radéji nez dfiv.

Marek se nijak zvlast nezménil.

Ale zménil se muj piistup k nému. A v disledku toho jsme si vytvorili

vvvvvv

\EIERAZA'E!

+ Znate nékoho podobného? Narusuje vas pristup k nému vas vztah?



104 / Jak ziskat a ovlivnit téméF kazdého

« Jste natolik zaslepeni negativnimi vlastnosti, kterych si viimate, ze ne-
vidite Zddné pozitivni?

» Jakou drobnou zménu chovani byste mohli udélat, abyste si vytvofili
pozitivnéjsi (nikoliv perfektni) vzajemny vztah? Vymyslete konkrétni
kroky, které podniknete, az se pristé setkate s timto ¢lovékem.
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Mame radi lidi, ktefi jsou rozhodni, je to tak? Lidi, ktefi maji srovnané
myslenky a védi, ¢emu véfi. Lidi, ktefi nejsou vahavi a neméni své nazo-
ry jen tak z rozmaru.

Soustfedénost, odhodlani a sebedtivéra patfi mezi vlastnosti hodné
obdivu.

Vsechny symbolizuji silu. A podle nazoru vétsiny lidi by je mél mit kaz-
dy lidr, ktery chce byt uspésny.

I ja s témito zavéry naprosto souhlasim. Zaroven si ovSéem myslim, Ze
tyto vlastnosti mohou byt stejné tak dtivodem padu. Mohou byt prici-
nou naseho nedspéchu u lidi.

Hned vam to vysvétlim.

Soustfedénost muze vést k uzkoprsému pristupu. Odhodlani mtize za-
pri¢init neochotu udélat zménu, prestoze ji vSechna fakta podporuji.
Sebedtivéra miize namichat nebezpecny koktejl arogance a lhostejnosti.

Bylo by nejspi$ fér fici, ze na prednich prickach seznamu nejlepsich
vlastnosti lidra se jen zfidka objevi ,,skromnost® a ,ochota mylit se®.
Ochota pripustit, Ze ve svétle Cerstvych informaci a novych ditkazi bude
mozna potreba pristoupit ke zméné sméru. Tyto vlastnosti jsou vsak ne-
ocenitelné, pokud chceme uspét v Zivoté a chceme si ziskat dspéch u lidi.

Kdyz tidim a odchylim se ze spravné trasy (coz se déje pomérné pravi-
delné, prestoze vyuzivam vyhod pokrocilych modernich technologii),
satelitni navigace mi doporuci, abych se na nejblizsi ktizovatce otocil.
Ignorovat tuto radu, zvlast pokud jsem na misté, kde to viibec neznam,
by byla pékna hloupost.

A presto se néktefi predni politici, jako naptiklad prvni britska premiér-
ka Margaret Thatcherova, tomuto pristupu vehementné brani. Kdyby
méla udélat obrat o 180 stupnii, vnimala by to jako znamku politické
slabosti. V nékterych pripadech tomu tak pravdépodobné bylo.
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V nékterych pripadech.

Nakonec ji v$ak neochota pripustit, ze se myli, pripravila o loajali-
tu a uzndni nejblizsich spolupracovniki a zapfticinila jeji nediistojny
a pfedc¢asny odchod z pozice viidkyné vlastni strany.

Podobnou tvrdohlavosti nastésti oplyval i Adolf Hitler. Rikam nastésti,
protoze pokud by byl ochoten vice dat na doporuceni svych genera-
1 a byl flexibilnéjsi ve véci vale¢nych snah Némecka, moznd by se mu
podarilo - s tragickymi diisledky - dosdahnout politickych cilt, o néz
usiloval.

«S?etka moudrOSti

Mezi ,,odhodldnim®
a »tvrdohlavosti“ je zdanlivé jen
nepatrny rozdil. Prvni vlastnost

vsak vede k tspéchu a druha
z vas déla hlupaka.

Netikam, ze bychom méli zavrhovat soustfedénost, odhodlani a sebedi-
véru. Ale jen naznacuji:

Nadmérné uzivani prednosti se miize stat slabosti.

To ovéem neznamena, Ze byste se méli uchylovat ke zcela protikladnym
vlastnostem. Nicméné byste méli byt ochotni zmirnit a vyvazit negativni
vyznéni pomoci kombinace skromnosti a otevienosti, kdykoliv to bude
potieba. A to je vyzva.

\EIERAZA'E!

Nakolik jste otevieni a ochotni predlozit své nazory k posouzeni ostatnim?
Kdy jste naposledy nékoho aktivné pozadali o zpétnou vazbu?
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Ve skutecnosti se pri feseni kazdého problému musime vyvarovat Cer-
nobilého mysleni.

Seda je nékdy v pohodé.

Nejistota prichdzi ruku v ruce s vymezenim naseho teritoria v neustale
se ménicim svété, a abychom se s ni uspésné vyrovnali, musi byt nase
mysleni i nds pristup otevienéjsi a flexibilnéjsi. To je casto i klicem
k uspéchu u lidi.

Fajn, co to tedy znamena v praxi?

Mohlo by to znamenat, Ze byste se neméli vzdy fidit jen intuici. Véite
mi, vase instinkty nejsou vzdy a u kazdého problému neomylné - ob-
zvlasté pokud nemate k dispozici vSechna fakta.

Dale si zapamatujte, Ze ani prvni dojem, kterym na vas nékdo pfi setka-
ni zapusobi, nemusi byt vzdy zcela pravdivy. Ma velkou silu, hodné vas
ovlivni, ale ne vzdy je spravny. Pokousime-li se rozttidit si lidi, tihne-
me vSichni bez rozdilu k undhlenym zavériam. Mame radi Skatulkovani.
Dava nam to vétsi jistotu, ze mame vse pod kontrolou. Ovsem tato po-
treba ma i své stinné stranky.

Zjistite to zahy.

Kdyz jsem instinktivné dtivéroval ,,svému prvnimu dojmu®, stalo mé to
doslova tisice liber.

Zacal jsem spolupracovat s lidmi, od kterych jsem se mél radéji drzet
dal. Ve svém podnikani jsem prijal dilezita a zasadni rozhodnuti, kte-
rych jsem pozdéji litoval, jen proto, ze jsem se prili§ spoléhal na své po-
city, misto abych duvéroval fakttim.

Jakmile jsem rozhodnuti ptijal, nebyl jsem zrovna naklonén myslen-
ce, ze jsem se mohl mylit. Dal jsem zarputile pokracoval ve spolupraci,
prestoze bych 1épe udélal, kdybych se s partnery rozloucil.

Velka chyba.
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Pouzil bych citaci prislovi dakotskych indiant:
»Kdyz zjisti$, ze jede$ na mrtvém koni, sesedni.”

Netikam, ze byste své pocity méli ignorovat, ale uvédomte si prosim, jak
jsou proménlivé.

V budoucnosti byste mohli vyzkouset nasledujici pristup. Predbéhnéte
své instinktivni komentdre a feknéte si: ,,Mohu se mylit, ale momentélné
to tak citim.”

Tim povzbudite ostatni, aby se k vaemu nazoru vyjadrili, aniz by méli
pocit, ze na vds uto¢i. Zaroven si tim nechavate oteviena zadni vratka,
abyste mohli pozdéji sviij nazor na véc zménit.

Pokud byste to ovSsem praktikovali pokazdé, je pochopitelné, ze ¢asem
ztratite u druhych davéryhodnost. V dobé skutecné krize by tento pri-
stup jen stézi inspiroval ostatni k vétsi sebeduvére. Nicméné ochota
ptipustit, Ze se mylite, a schopnost naslouchat ndzortim druhych a dale
je rozvijet se jevi jako neocenitelné... Nékdy. Je to skvély zpisob, jak
ostatni vice vtdhnout do déni a povzbudit je, aby se podélili o své nazory
a napady.

Ochota pripustit si omyl v mém pripadé nastésti prispéla k uspéchu kni-
hy Sebediivéra, jednoho z mych bestselert. Titul navrhl mtj vydavatel.
Mné se vice libil nazev, ktery jsem povazoval za mnohem vystrednéjsi,
poutavéjsi a vyzyvaveéjsi — Nemusite tancit nazi, s podtitulem Skutecnd
pravda o posilovini sebevédomi. Vétsina mych pratel se mnou souhlasila.
Nézev navrzeny vydavatelem byl naproti tomu jednak nudny, a jednak
nevyrazny.

Nicméné jsem musel uznat, Ze mij vydavatel se na kniznim trhu vyzna
mnohem lépe nez ja. Védél, ze hlavni odbératel knihy, velmi zndma ma-
loobchodni sit v Britanii, by v Zadném pripadé nepodporil knihu s na-
zvem Nemusite tancit nazi. Byl pfili§ vystfedni nejen pro vydavatele, ale
i pro trh, na ktery cilil.
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Jenze ja jsem mél ten intuitivni pocit.

Lidem by se titul rozhodné libil. Slovo ,,nazi“ v nazvu by okamzité vzbu-
zovalo zvédavost a zajem.

Nakonec jsem viak své instinkty nechal stranou. Uposlechl jsem vyda-
vatele. Ridil jsem se jeho doporu¢enim. Byl jsem ochoten ptipustit, ze
se mylim.

Otazka je — dokazali byste to také?
Meél vydavatel nakonec pravdu? Byla moje ochota ustoupit opodstatnéna?

Ma kniha s nazvem Sebediivéra vysla v lednu 2010. Celkem 24 tydnu
se drzela na prvni pricce zebficku prodejnosti konkrétniho britského
fetézce knihkupectvi. Brzy si ji vS§imli i mnozi zahrani¢ni vydavatelé
a dnes je k mani v nékolika svétovych jazycich.

Kdovi, jak by si stal mij ptivodni nazev.

Mozna jesté 1épe? Pochybuji.

Intuitivni pocit nebyl spravny.

Ptisté ale moznd bude. Bylo by hloupé ignorovat svou intuici. Jenze stej-

né tak by bylo hloupé povazovat ji za vyhradni rozhodujici faktor v pri-
padé vsech rozhodnuti.

vspetka moudros“.

Ptipustit, ze se mylite, neni
znamka slabosti, casto

to naopak byva znamka
moudrosti.
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Musite zvazit i vSechna fakta, nejen pocity. Musite naslouchat lidem,
ktefi vidi svét jinak nez vy. Nebudete s nimi vzdy souhlasit, ale nebylo
by od vas moudré, kdybyste je alespon nevyslechli.

Vyciti-li lidé, Ze pracuji pro nékoho nebo Ziji s nékym, kdo je ochoten
podivat se na svét z jejich perspektivy, prestoze muze byt velmi odli$na
od jejich vlastni, velmi silné je to motivuje.

Souhlasite?

\EIERAZAE!

Davate lidem pfilezitost, aby se vyjadrili k vasim myslenkam a nazordm?
Jste ochotni pfipustit, ze se obcas mylite?
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Na prvni pohled to vypada jako velmi noblesni rada: chovejte se k lidem
tak, jak chcete, aby se oni chovali k vam. Abych byl spravedlivy, musim
dodat, ze je to velmi dobra rada.

Do urcité miry.

Budete-li se k lidem chovat se stejnou tctou a zdvorilosti, jakou oce-
kavate od nich, je to dobra a celkem opodstatnéna vychozi poucka pro
jednani s lidmi.

Ale nenechte se chytit do pasti, kdyz si budete myslet, ze to, co vyhovuje
vam, bude dobré i pro né.

Jestlize se k lidem budete chovat tak, jak chcete, aby se oni chovali
k vam, muze to ve skute¢nosti mit katastrofické nasledky. Mozna pravé
tohle je dtivod, pro¢ nemate u lidi uspéch.

Trosku to rozvedu.

Karel je klicovym ¢lenem mého tymu. Je tichy, inteligentni a také mirné
stydlivy. Pojdme dal. Pokud byste mi chtéli dat najevo, jak ocenujete, co
jsem pro vas udélal, feknéme, Ze bych se nebranil ur¢ité formé verejné
pochvaly. Aniz chci ptsobit arogantné nebo domyslivé (ale uvédomuji
si, Ze stejné budu), docela si uzivam, kdyz mohu byt stfedem pozornosti.

Slovo ,,uzivam“ neni vlastné aplné presné.
Vychutnavam si to.

OK, jsem divny. Neoc¢ekavam, ze mé lidé budou nekonecné zboznovat
nebo zasypavat pugéty kvétin. Netikam ani, Ze chci byt stfedem pozor-
nosti za kazdou cenu. Ale kdyZ se na mé upiraji o¢i véech pritomnych, je
mi to pfijemné. Koneckoncti jsem profesionalni fe¢nik. Podobné situace
mé naplnuji. Rad lidi rozesmavam a rad se setkdvam s novymi lidmi.
Dodévé mi to silu.

Ted se vratme ke Karlovi. Nékdy mé na prednasky doprovazi. Kdybych

mu chtél dat najevo, jak moc si ho vazim, vefejna pochvala by byla asi to
posledni, po ¢em touzi.
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Kdybych jej pozval na pédium, pochybuji, Ze by se tam viibec dostal.
Nohy by mu nejspi§ vypovédély sluzbu, tak by se mu trasly. Pral by si,
aby se radéji propadl do zemé. Stydél by se. Mozna by se podobna zkuse-
nost dostala do jeho Zebticku deseti nejhorsich zazitkd na planeté Zemi.
V dozvuku jeho zoufalého volani o pomoc by ndm ptisla vhod nasledu-
jici moudra rada.

épetka moudros“

At délate cokoliv, nechovejte
se ke vSem lidem stejné,

jak byste chtéli, aby se oni
chovali k vam.

Dobra rada k zamysleni, ze? Jak casto automaticky predpokladame, ze
ostatni oceni totéz, co my?

Ano, obcas se trefime.
Obcas.
Ale nastanou i situace, kdy je to pfesné naopak.

Vazim si Karla, protoze je dtlezitym ¢lenem tymu, ale nechystam se
usporadat na jeho pocest velkou oslavu ani ho nebudu zvat na pédium,
aby pronesl par slov. Chci, aby nadale ztstal klicovym hracem tymu,
nechci, aby mé nenavidél za to, ze jsem mu ptipravil takové martyrium.

Tato rada se mi osvédc¢ila jako neocenitelna také ve vztahu k mé manzel-
ce Helené. Kdyz se dozvim $patnou zpravu, potiebuji prostor. Pottebuji
byt sam. Zajdu si tfeba na prochazku, coz mi skyta moznost utridit si
myslenky a vyporadat se s nepfijemnymi informacemi.

A pak jsem pripraven promluvit si s ostatnimi.
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Helena je jina. Kdyz se dozvi §patné zpravy, chce o nich hned mluvit.
Kdybych ji poskytl prostor a ¢as k tomu, aby mohla byt sama, mohla by
si to vylozit tak, Ze mi na ni nezalezi.

Kdybych se k Helené¢ choval stejné, jak bych si pral, aby se lidé chovali
ke mné, mohl bych ji zptsobit bolest a ublizit ji. Takze, ackoliv ja bych
nejradéji zmizel na prochdzku, ona si chce promluvit. A tak je to v po-
fadku. Oba si uvédomujeme, ze kazdy pristupujeme k feSeni urcitych
situaci odli$né, a za ty roky jsme se naucili vzajemné se respektovat.

Tato rada se vam bude stejné tak dobte hodit, pokud mate déti. Rozhod-
né mi pomohla ve vztahu s mou dcerou Ruth, ktera je v puberté a o niz
jsem se uz zminil. Helena, muj syn Matt i ja mame radi doteky. Nedéla
nam problém obejmout se jak v soukromi, tak na verejnosti. S Helenou
se obcas i polibime, a dokonce se vodime za ruce (i kdyz obvykle jen
za tpliku).

Moje dcera Ruth je jina.

Dost jind.

Uz od raného véku nam davala jednozna¢né najevo: ,Nemdam rada ob-
jimani a pusinkovani.“

Pro mé osobné to nebylo lehké. Rad bych ji dal najevo, jak ji mam rad.
Problém je, Ze Ruth nedokaze ptijmout projevy lasky v podobg, jakou ji
nabizim! Ale pokud chci mit se svou dcerou dobry vztah, musim se k ni

chovat tak, jak si to pfeje. Coz znamena, Ze na objimani a polibky dojde
jen ztidkakdy.

Ruth ndm také zdiraznila, Ze je ochotna prijimat projevy lasky ve formé
koupé nového obleceni, kabelek a bot!

I kdyz vam to muze pripadat zabavné, mné néjakou dobu trvalo, nez
se mi podarilo sva ocekavani prizpusobit. Nicméné diky vztahu s Ruth
jsem ziskal nasledujici cennou lekci.
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etka moudros“

Sy

Chcete-li si ziskat uspéch
u druhych, zamérte se
v prvni fadé na naplnéni

jejich potfeb, a teprve poté
na potreby vlastni.

Mozna jste se ve vztahu s nékym dostali do mrtvého bodu, protoze jste
si nenasli ¢as, abyste se zamysleli nad tim, co je pro néj dilezité a co oce-
nuje. To se tyka stejnou mérou vztahi v praci i doma. Neocekavejte, Ze
lidé ocenuji totéz, co vy. Kazdy jsme jina osobnost, nase zajmy se mohou
lisit, a co je nejdtlezitéjsi, stejné tak se muize lisit to, co nas motivuje ¢i
naopak demotivuje. Zapamatuijte si, Ze co vyhovuje vam, nemusi vyho-
vovat nékomu jinému. Zacnéte se tedy k lidem chovat podle toho, jak si

pieji oni sami.

Pokud si nejste jisti jak, zeptejte se. Mnohem lep$i je zeptat se nez si néco
domyslet. Rozhodné si projdéte nasledujici otazky, protoze odpovédi by
mohly byt klicem k pochopeni, jak si budovat lepsi vztahy na pracovisti
i mimo né.

\EIERAZA'E!

Chcete-li pochopit, co lidi motivuje a co jim vyhovuje, mam pro vas skvély
nastroj. Zkuste jim polozit nasledujici otazky:

« Jak by vam méli druzi dvat najevo, Ze si vas vazi a ocenuji vas?
» Covam v praci pfinasi nejvétsi uspokojeni?

« Popiste okamzik nebo obdobi, kdy jste pocitovali obzvlast silnou mo-
tivaci k praci.
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+ Vite o nécem, ¢im bych vas mohl podpofit a co jsem dosud nedélal?

Dal uz je to na vas. Které otazky byste méli polozit lidem, ktefi ve vasem
Zivoté hraji klicovou roli? Kdy mate v umyslu to udélat?
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V této kapitole je fada na vas. Symbolicky micek je pfipraven k poda-
ni na vasi strané kurtu. Ja vam naserviruju otazky, ale vase odpovédi
predurci, zda pokrocite dal a podari se vam vybudovat lepsi a uc¢innéjsi
strategie v oblasti jednani s lidmi.

Zatimco vétSina knih slibuje ¢tenaftim odpovédi, ja slibuiji, Ze v této ka-
pitole nic takového nemam v umyslu. Ale odpovédi, které napadnou
vas, by vam mohly poskytnout nejhlubsi a nejjasnéjsi vhled, jaky muzete
pri ¢teni této knihy ziskat.

Udélame to nasledovné. Za chvilku vam polozim ¢tyti otazky. S odpo-
védmi nespéchejte. A také se nelekejte. Neni to zadny test. Nehodnotime
spravné nebo $patné odpoveédi. Odpovedi si nemusite zapisovat ani je
nemusite nikomu ukazovat, prestoze by to pro vas mohlo byt prospésné.

Ztstane to jen mezi ndmi.

Pro zacatek bych chtél, abyste si vybavili nékoho, komu na vztahu s vami
zalezi. Mze to byt nékdo z prace — napriklad kolega, vas $¢f, dodavatel,
zakaznik. Mél by to byt dilezity vztah; pokud by se rozpadl nebo by
v ném nastaly problémy, mélo by to vazné duasledky. Tim chci fict, ze
byste neméli myslet na damu, s niz na sebe po ranu kyvnete v metru
nebo ve vlaku, ani na chlapika, u kterého si kupujete sendvice k obédu.

Ptipadné si pti ¢teni otazek vybavte nékoho, kdo s vasi praci nema nic
spole¢ného. Treba blizkého pritele, partnera (nebo byvalého partne-
ra), ptibuzného, nebo dokonce jedno z vasich déti. Neméla by to byt
teta Kéta, kterou jste naposledy vidéli pred sedmadvaceti lety, s niz jste
v kontaktu jen o Vanocich, a musite si proto chvilku lamat hlavu, nez si
uvédomite, jestli jesté viibec Zije.

Rozumime si?

Dobre.

Stale myslete na téhoz clovéka a pokuste se odpovédét na nasledujici
Ctyri otazky.
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1. Co se v jeho svété déje pravé ted?

Pomérné snadno se stava, ze zijeme natolik uzavieni ve svém svété a za-
byvame se svymi prioritami, Ze neddvame druhym dostate¢né najevo
svij zajem. Navazat s nékym kontakt a udrzovat vztah je obtizné, pokud
nemate o jeho svété ani ponéti.

Tim nefikam, abyste se pidili po detailech z jeho Zivota ani abyste ho
pozadali, at se natahne na kanape a pak s nim jako psycholog rozebirali
zazitky z détstvi. Ale nabadam vas, abyste si dali ¢as a popfemysleli nad
touto otazkou. Mozna byste se méli na chvilku zastavit a rozhlédnout
se kolem sebe. Vidite? Ne kazdého fascinuje vase prace a rodina stejné
jako vas. Nékteri lidé obc¢as radi mluvi i o sobé. Vase odpovéd na tuto
otazku vam muze odhalit nékteré z dtivodu, pro¢ se k vam dana osoba
momentalné chova urcitym zptsobem.

Uznavam, ze néktefi lidé si hlidaji své soukromi. Neradi se svéfuji. Ne-
chtéji rozebirat, ¢im si zrovna v Zivoté prochdzeji. Fajn. Ale ne kazdy je
takovy. A jestlize jste si uvédomili, jak je vase odpovéd na prvni otazku
kostrbata, berte to jako signal naznacujici, Ze byste se méli Castéji ptat
na zivot druhych a méné mluvit o sobé.

2. Co je pro néj praveé ted dualezité?

Pro nazornost uvedu priklady nékolika véci, které by pro nékoho mohly
byt pravé dulezité.

Mozna by tento ¢lovék ocenil zpétnou vazbu tykajici se jeho soucasnych
pracovnich vykonii. Mozna by ocenil, kdybyste sviij zajem o néj obcas
trochu utlumili. (Na tohle jsem pfiSel u své dcery, ktera neni ochotna
si moc povidat, kdyz je se svymi kamaradkami, a ktera neciti potfebu
odpovidat na mou otazku: ,,Tak co jsi dnes délala?“)
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Nékdo mozna polevil oproti svym obvyklym vykontim, protoze mé po-
cit, Ze si ho nevazite a nedocenujete ho. Je mozné, ze nékdo z vaseho
okoli by si mohl momentalné ptipadat, jako byste ho trosku vyuzivali?
Mohl by i jen po kratinkém ptlhodinovém rozhovoru s vami u kavy
opét ziskat pocit, Ze si jej vazite? A mohla by tato zména jeho citéni vést
i ke zméné jeho jednani a chovani?

Pochopitelné byste mohli jako odpovéd pouzit vlastni domnénky, ale
mozna je vas vztah natolik dobry, Ze se mutiZete zeptat ptimo.

Mohli byste naptiklad zkusit otazku: ,Vite o nécem, co byste mi rad rekl
a co by mohlo né3 vztah jesté vylepsit nebo usnadnit?“

Dal uz to necham na vas, urcité se vak pfinejmensim zamyslete nad
touto otdzkou.

3. Nasloucham mu, abych jej pochopil,
nebo abych se mohl branit?

Autor Dan Rockwell fika: ,Cesta k dokonalosti je dldzdéna obtiznymi
rozhovory.“ Myslim, Ze to dobfe vystihl.

Chcete-li své vztahy s druhymi zlepsit, budete ve skute¢nosti muset ¢as
od ¢asu podstoupit potencialné zaludny nebo mozna naro¢ny rozhovor.
Nenalhdvejme si, Ze to bude snadné. Nebude. Nikdy.

Jestlize vas nékdo ustavi¢né kritizuje, naucite se rychle branit. Problém
pak mozna nejlépe zmirnite tim, ze budete zticha. Doslova.

Protistrana mize placat Gplné nesmysly, alespon podle vaseho nazoru,
ale presto je dobré ji vyslechnout. Na druhou stranu, mize mit v leccem
pravdu a poukdzat na dalezité véci, které si vy neuvédomujete.
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ka moudrOSti

Chcete-li problémy vyhrotit,
nezapomente detailné
zdliraznit, pro¢ mate pravdu
vy a proc se partner myli.
Pokazdé to zabere.

V téchto rozhovorech nebude snadné jen naslouchat a snazit se druhé
pochopit misto toho, abyste se hned stavéli do utoku. Ale pokuste se své
obranné mechanismy zmirnit, alespon malinko.

Mozna mate oba svym zptsobem pravdu. Tfeba jen doslo k nedorozu-
meéni. Proto byste se méli snazit poslouchat, co vam partner chce sdélit,
a neméli byste jen zarputile hajit svlij nazor. Potfebujete-li néco objasnit,
ptejte se. A kdyz s né¢im souhlasite, feknéte to nahlas.

épetka moudrosu

Kdyz s vami nékdo souhlasi
a snazi se vas pochopit, jen

tézko se na néj vydrzite
hnévat.

Zapamatujte si ovSem dulezitou véc.

Naslouchat se zamérem porozumét neznamena, ze byste vzidy museli
automaticky souhlasit s nazorem partnera. Znamend to pouze, Ze byste
se méli snazit pochopit jeho uhel pohledu. Pokud to udélate, bude i vas
partner s nejvétsi pravdépodobnosti ochotnéjsi vyslechnout si vas nazor.
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Pro mé byla tato otazka velmi naro¢na a zaroven mi hodné pomohla
ve vztahu s mou manzelkou. Kdyz ma Helen potfebu mi...

jak bych to fekl diplomaticky...
poskytnout ,,zpétnou vazbu

ma prirozena reakce je poslouchat a pfi tom si postupné pripravovat
obhajobu.

Nicméné kdyz jsem se snazil pochopit, o co ji jde, mnohdy jsem si uvé-
domil, nakolik ma vlastné pravdu, a musel jsem se ji omluvit. Kéz bych
tak mohl fici, Ze takto vyfesime v§echny nase spory, ale ve skute¢nosti
se nam ne vzdy podafi tento pristup aplikovat kviili kombinaci hrdosti,
emoci a unavy.

Kdyz se ndm to ov§em povede, vyfesime vSechny pripadné konflikty
hned v zarodku.

\EIERAZA'E!

Jak casto se védomé snazite pochopit néc¢i ndzor misto toho, abyste auto-
maticky zacali obhajovat ten svi;?

4. Vysvétlil jsem jasné sviij uhel pohledu?

Prvni tfi otazky byly zamérné koncipovany tak, aby vam pomohly za-
mérit se na thel pohledu osob, s nimiz jednate, a na to, co je pro né
dulezité. Pojdme se ted na vas vzajemny vztah podivat jesté jinak. Mohl
by se zlepsit, kdybyste dokazali druhym lidem jednoznacné sdélit sviij
uhel pohledu?

Domnivate se, ze lidé znaji vase priority? Vas program? Vase potreby?
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Mate v hlavé naprosto presné srovnano, proc je potfeba provést urcité
kroky, ale jaksi jste uz zapomneéli na skutecnost, Ze druzi nemusi mit
ve vécech stejné jasno jako vy?

Misto toho, abychom lidem jen davali prikazy, co je potreba udélat,
bychom meéli vice ¢asu vénovat vysvétleni ,,pro¢®. Vy sice muizete jasné
znat dtivod, pro¢ je potieba prijmout urcité kroky, ale ostatni to védét
nemust.

épetka moudrOSti

Necekejte, ze se k vam nékdo

pripoji, dokud nebude znat
vase duvody.

Nezapominejte, Ze ostatni mozna momentalné nemaji k dispozici stejné
informace a fakta o situaci jako vy. Mozna se jim nebudou libit dusledky
urcitych krokd, které maji nebo nemaji podniknout. A to, Ze jste jim
néco jednou rekli, je$té neznamend, Ze si to i zapamatuji. Chcete-li dru-
hé informovat o svém pohledu na véc, miiZe to v praxi znamenat, Ze jim
své nazory budete muset zdiiraznovat a pfipominat. Pravidelné.

Shrime si vSechny Ctyfi otazky:

1. Co se v jeho svété déje prave ted?

2. Co je pro néj prave ted dulezité?

3. Nasloucham mu, abych jej pochopil, nebo abych se mohl branit?

4. Vysvétlil jsem jasné sviij uhel pohledu?
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Ted, kdyz jste si na otazky odpovédéli, uvédomte si, které vam pripadaly
obzvlast uzite¢né. VSechny? Nebo nékterd konkrétni?

Fajn a co dal udélame s vasimi odpovédmi a nazory? To uz bude zalezet
na vas. Ja jsem tu od toho, abych kladl otazky. A co udélate nebo neu-
délate s vasimi odpovédmi, je Cisté vase volba. Ale mam-li byt upfimny,
prozradim vam, Ze cviceni nema zadny vyznam, pokud jeho vystupy
neuplatnite v praxi.

Souhlasite?

Tak ted je fada na vas.

Mald vyzva

Jaky konkrétni krok byste méli podniknout na zakladé odpovédi na pred-
chozi ¢tyfi otézky?
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Kritizoval vas nékdo nebo jste naopak museli nékomu poskytovat zpét-
nou vazbu? Neni to snadné, ze? Lidé ¢asto navitévuji kurzy, kde se uci,
jak zpétnou vazbu poskytovat a prijimat. Osobné jsem jich také nékolik
vedl.

Vybavil se mi jeden konkrétni.

Mimo Londyn jsem poradal workshop na téma Jak dostat z lidi to nej-
lepsi a pravé jsme se vénovali otdzce, jak poskytovat zpétnou vazbu.
Miize byt pomérné prima, pokud se chystate rict néco celkové pozitiv-
niho, ale kdyz jde o néco neprijemného, mutize to byt stejné tézké jako
pokouset se o béh v mocalu. Pokud by si partner mohl zpétnou vazbu
vykladat jako kritiku, neobejdete se bez citlivosti, diplomacie, vnitfni
rovnovahy a konstruktivniho ptistupu.

Nenalhavejme si, ze kdyz pred slovo ,kritika“ pridame pridavné jmé-
no ,,konstruktivni®, bude se ostatnim ptijimat lépe. Nebude. Je jedno,
nakolik je ¢lovék sebejisty, tak jako tak mame vSichni tendenci rychle
preskocit slovo ,,konstruktivni“ a zarazit se u slova , kritika®

Dokazeme odlisit konstruktivni kritiku? Zridkakdy. Ve, co se chystate
Fict, nakonec vyzni jako kritika, bez ohledu na to, jak moc se budete
snazit a jak opatrné sva slova podate. A kdyz pouzijete slovo ,kritika®,
u vétsiny lidi automaticky vyvolate obrannou reakci (snad jen s vyjim-
kou politikd, ktefi se zdaji byt vii¢i kritice imunni, protoze se na né hrne
v obrovském mnozstvi ze vSech stran).

Proto jsem na svém workshopu peclivé zdtiraznoval, jak zrddné mohou
pusobit néktera slova v ramci zpétné vazby. Doporucoval jsem ucast-
nikéim, aby se vyhybali spojenim jako ,,slabé stranky“ a aby v zadném
ptipadé nepouzivali pojem , konstruktivni kritika“

Takze musim fict, Ze jsem byl ponékud prekvapeny, jak vzapéti jeden
z ucastnikd kurzu odpovédél na mou otazku. Jmenoval se Honza.
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Pozadal jsem ucastniky ve skuping, aby popremysleli, jak oslovit nékoho,
jehoz vykon bychom chtéli zlepsit. Odpovédi mnohych mé potésily. Pak
prisla fada na Honzu.

»No, fekl bych Adamovi z mého tymu, ze ma potencial nebyt takovy
sragora.”

Na chvili jsem si myslel, ze Honza jen Zertuje. Ale zahy jsem si uvédomil,
ze to myslel vazné.
»Honzo, nechtél byste se zamyslet nad tim, jaka volite slova a jaky mo-

hou mit dopad?“ zeptal jsem se.

»Co jako? To myslite slovo ,potencidl ?“ opacil Honza s lehkym nazna-
kem sarkasmu v hlase.

Jisté, Honza je mozna krajni ptipad (a ja opravdu doufam, Ze jen Zerto-
val), ale uvédomte si, kolika lidem nékdo poslapal sebevédomi tim, co
o nich fekl nebo napsal.

épetka moudrosti

Nikdy nepodcenujte
dlouhodoby dopad nékolika

vystiznych slov.

Davat lidem zpétnou vazbu, aniz tim podryjete jejich sebedavéru, neni
snadné, obzvlasté pokud jednate s mladym a nezkusenym clovékem.
Existuji v§ak i opa¢né extrémni pripady. Nékteri lidé kritiku natolik pfi-
kragli, az si prijemce mysli, Ze se vlastné jedna o kompliment. Misto aby-
chom nékoho konfrontovali s nekvalitni praci nebo zptisobem chovani,
dostaneme se do situace, kdy nechceme nikomu ublizit. Pifjemce kriti-
ky pak mize mit pocit, jako bychom mu nabizeli pratelské povzbuzeni,
a viibec nepozna, Ze se mu snazime udélit vytku.
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Existuje néjaka stfedni cesta? Existuje zpiisob, jak poskytnout ,kon-
struktivni kritiku®, a pfitom se této frazi vyhnout?

Mtizete si oddechnout. Existuje.

Za prvé si sami v sobé potfebujeme ujasnit, Ze je nutné soustfedit se
na feSeni problému, ne na vzajemné obvinovani.

gpetkamoudrose;

Nase slova by méla druhé

povzbuzovat, nikoliv ubijet.

Presné tento cil plni skvéla technika, kterou vam nyni predstavim. Popr-
vé jsem se s ni setkal, kdyZ jsem pracoval pro generalniho feditele skupi-
ny Vistage (pokud byste se o spolecnosti chtéli dozvédét vice, navitivte
stranky www.vistage.co.uk).

Technika je pomérné prosta, stejné jako vétsina nejlepsich a nejucinnéj-
$ich véci v zivoté. Tady je.

Kdyz nékomu davate zpétnou vazbu, vyzdvihnéte pozitivni momenty,
mluvte o tom, ,,co se povedlo®, a uvedte konkrétni priklady. Ptipadné
negativni pfipominky nebo oblasti, které je potfeba zlepsit, uvedte vé-
tou: ,,Jesté lepsi by bylo, kdyby...“ a zdiiraznéte, co a jak by se mohlo
zlepsit.

Napriklad: ,,Poved] se vam zacatek prezentace, kdyz jste hned zapojil
publikum a polozil jste nam otazku. Jesté lepsi by moznd bylo, kdybyste
si lépe promyslel, jak prezentaci zakoncit, mozna byste mohl shrnout
hlavni body a zadat nam jeden konkrétni tikol.“

Naprosto odzbrojujici a prosté, ze?
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Sam tento pfistup pouzivam uz nékolik let, kdyz u¢im klienty, jak délat
prezentace, ale 1ze jej uplatnit v mnoha dal$ich kontextech. (Dozvédeél
jsem se, Ze tento pristup uz uplatnuji i nékteré skoly.) Mym cilem je
poskytovat konkrétni a srozumitelnou zpétnou vazbu a zminéné fraze
mi pomahaji tohoto cile dosahnout, protoze mé presné navedou k tomu,
co chci fici. Pokud se nékdo potrebuje zlepsit ve vice oblastech, neni to
problém. Pomoci tohoto pristupu klademe duiraz na zlep$eni, a nikoliv
na kritiku.

Muzete také ostatni pozadat, aby vam fekli, co se jim podle jejich nazoru
povedlo, a nasledné, co si mysli, Ze by mohli zlepsit. Poskytujete lidem
jednoduchou osnovu, podle niz budou odpovidat. Zapamatujte si vsak,
ze ne kazdy ma pottebné znalosti nebo dostate¢nou schopnost seberefle-
xe k tomu, aby dokazal na otazky odpovédét diikladné a ke spokojenosti
véech.

Zpétnou vazbu byste tedy méli poskytovat predev$im vy a neméli byste
se snazit tahat informace z ostatnich.

Véite mi, mél jsem moznost sledovat manazery, ktefi zkouseli ten druhy
pristup. Neni to hezky pohled. Boli to. A zabere to spoustu ¢asu.

gpetka moudrosy;

Kdy?z se snazime nezranit
city druhych a diplomaticky

je chlacholime, mizeme tim
hodné ztratit.

Rikdm si, jestli by pro vSechny zt¢astnéné nebylo lep3i piestat chodit
kolem horké kase a vydat se rovnou k jadru véci. Pfesné toho docilime
s vyuzitim pfistupu ,,co se povedlo a ,,Jesté lepsi by bylo, kdyby...“
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Pokud zvolite tento pristup, nezapominejte stale jednat s druhymi ,,v ru-
kavickach® a zvazujte jak pozitivni, tak negativni dopad svych slov. Ne-
chodit kolem horké kase je v poradku, fikat nékomu, ze ma potencial
nebyt sragora, uz ne.

Kdyz poskytnete zpétnou vazbu, mtiZete se partnera zeptat, zda ma pfi-
pominky nebo otazky k tomu, co jste mu fekli. Mozna bude potieba
nékteré body upfesnit, a pokud nékdo s vasimi nazory nebude souhlasit,
vitejte to jako prilezitost detailnéji celou zélezitost prodiskutovat. Roz-
hovor mtiZzete uzavtit tim, Ze partnerovi polozite dvé dalsi otazky:

1. Jaké jste si vzal z této zkusenosti pouceni?
2. Udélal byste pristé néco jinak? Pokud ano, co by to bylo?

Vys$e uvedeny pristup motivuje lidi, aby se posunuli déal. Vasi kritiku
pfijmou a nebudou si pfipadat jako na pranyfi.

\EIERAZAL!

Uvédomte si, v jakych situacich mazete pouzit fraze ,co se povedlo”
a,Jesté lepsi by bylo, kdyby.. "

Pochopitelné mohou nastat i pripady, kdy nebude pouziti tohoto pristu-
pu vhodné. Naptiklad kdyz nékdo zavazné porusi pravidla bezpecnosti
prace nebo udéla velkou chybu, ktera zptisobi obchodni ztratu nebo vy-
razné poskodi zakaznika. Zapamatuijte si, Ze i v téchto pripadech je tfeba
klast diiraz na reSeni problému, a nikoliv na vzajemné obvinovani a po-
skozovani sebevédomi druhych. Pomoci vam mohou nasledujici otazky:

1. Jak se to stalo?
2. Pro¢ se to stalo?

3. Co je potieba udélat, abychom problém vyresili?
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Na tfeti otazku si vyhradte stejné dlouhou dobu jako na prvni dvé. Dej-
te si pozor, abyste se nezasekli u pri¢in problému a abyste méli dosta-
tek Casu na nalezeni feseni. Tento pristup zajisti motivaci lidi nadale
se zlepSovat a také jim poskytne informace, diky nimz se budou moci
v budoucnosti vyvarovat opakovani stejné chyby.

Mala vyzva

Kdo z vasi organizace potiebuje poradit, jak davat druhym zpétnou vazbu?
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Napadlo mé, kolika zménam jste asi museli v posledni dobé celit, jak
v praci, tak v osobnim zivoté. Da se jim jen tézko vyhnout, ze? Zd4 se,
ze zmény patii mezi zarucené jistoty, které nas v zivoté provazeji, stejné
tak jako smrt a placeni dani.

Jde o téma, o kterém velmi ¢asto hovofim, a je spole¢né pro mnoho
organizaci na celém svété. Kdyz mé klienti, jejichz firmy prochazeji vy-
znamnymi zménami, informuji o vyvoji situace, v mnoha piipadech
(ale ne ve vSech) se setkavam se stejnym kontextem. U zaméstnancu se
projevuje urcity stupen negativity a neochoty zmény prijmout. Udivuje
mé ovSem, nakolik jsou néktefi manazefi upfimné piekvapeni mirou
negativity, kterou jejich tym dava najevo v podobnych situacich, jako by
takova reakce nebyla v norme.

Budme upfimni.
Negativita je normalni.

Nékdy je dokonce nezbytna. Pristupujeme-li k Zivotu pfehnané optimis-
ticky, mizeme podlehnout sebeklamu a nebudeme ptipraveni na vyzvy,
které pred nas zivot nevyhnutelné stavi.

Skute¢ny problém tedy nevézi v negativité lidi, ale v tom, co negativitu
zapricinilo a jak dlouho tento postoj potrva.

Osobné si myslim, Ze negativni lidé to maji s ostatnimi docela tézké.
Mnozi fe¢nici a autofi knih vénovanych motivaci se negativnim lidem
vysmivaji a zesmé$nuji je. Paroduji je a ostatni lidé je pak vnimaji jako
ztélesnéni zla. Jejich pristup a chovani jsou vnimany jako brzda pokroku
a lidé se k nim chovaji s opovrzenim a pohrdanim.

Ptfiznavam, Ze jsem se do podobného ,,honu na ¢arodéjnice” v minulosti
také zapojil. Py$nil jsem se svym pozitivnim pfistupem a na takzvané
neosvicené ,,negouse” nebo ,knouraly” jsem shlizel s jistou davkou po-
vy$eného soucitu.
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Meél jsem pocit, Ze na to mam pravo. V mnoha ohledech mize byt doce-
la zabavné vymyglet pro negativni kolegy a pratele nové prezdivky. Dvé
z mych nejoblibenéjsich jsou ,vysavaci dobré nalady“ a ,M.O.R.“ - ne-
boli lidé, ktefi jsou mrzuti, otraveni a remcaji. Podobné prezdivky vzdy
spolehlivé vyloudi ismév na tvarich mych posluchacti nebo koleg.
Kdyz je pouzivam, mam téméf stoprocentni zaruku, ze se mi podari
vSechny bez vét$i namahy rozesmat. Pomoci podobnych poznamek Ize
navic velmi vystizné a pravdivé popsat chovani nékterych lidi.

Ale zaroven mam i jisté obavy.

épetka moudrOSti

Davat lidem rtzné nalepky

miize byt zabavné, ale
zéroven i omezujici.

Negativni lidé a negativni chovani mohou byt snadno odmitany. Prehli-
zeny. Zameteny pod koberec.

Moznd jsme az prili§ bezohledni.

Za obavami nékterych lidi mohou byt tfeba vazné divody. Stejné tak
za jejich negativitou.

Misto abychom takové lidi zavrhovali a ignorovali podobné chova-
ni, mohlo by pro nas byt pfinosnéjsi pokusit se pochopit, jaké davody
a pri¢iny k nému vedly. Misto abychom reagovali jen na to, ,,co vidime®,
bychom méli zvolit efektivnéjsi pristup a pokusit se odhalit a pochopit
to, ,co nevidime®.

Abyste mé spravné pochopili. Netikam, Ze byste méli nadSené prijimat
a podporovat negativitu a kazdy den zahajit zamyslenim nad tim, co
musite vnimat negativné, pripadné o svych negativnich myslenkach
s nékym diskutovat. (Kdybyste o to stali, pustte si po ranu zpravy.)



138 / Jak ziskat a ovlivnit téméF kazdého

NEGATIVITA Co vidime

Co nevidime

PRICINY/DUVODY

Rikdm jen, Ze bychom se méli k negativité ostatnich stavét méné prezi-
ravé. Neméli bychom ji vnimat jako vlastnost, kterou je nutné okamzité
vymytit, ale spiSe bychom se méli pokusit zjistit, jaky d@ivod vede néko-
ho k podobnému smysleni a jednani.

Duivodit muze byt spousta. Pojdme si pro zacatek predstavit alespon tfi.

1. Mrzutost k nékterym lidem zkratka patti

Bylo by fér fici, Ze nékteti lidé, s nimiz se v zivoté setkate, nosi svou ne-
gativitu podobné jako stary, ponékud osklivy, ale stale oblibeny kabat,
kterého se za zadnou cenu nechtéji vzdat. Je pohodlny. Zda se, Ze jim
slusi. Pokud existuje biih jako stvoritel vSeho na zemi, pfijde mi, jako by
zameérné stvoril urcité procento populace s negativni nebo pesimistic-
kou naturou. Tecka.

Neékteri lidé mozna se svymi negativnimi sklony nic moc nezmtizou.
Treba tak byli stvoreni, aby si méli ti ,,pozitivni“ z koho délat legraci,
nebo je to zkratka jen bozi zamér, aby na svété vladla prirozena rovno-
vaha v poctu pozitivnich a negativnich lidi.

Role negativnich lidi na této planeté mozna spociva v tom, ze maji
usmérnovat pozitivni jedince, aby zistali stait nohama pevné na zemi
a nenechali se prili§ unaset svymi idedly.
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Jisté, tyto fadky pisu s lehkou davkou ironie, coz pripoustim, ale zda
se mi, ze povaha nékterych lidi je pfirozené predurcuje k tomu, aby
na vSem vidéli jen mouchy. Jako by to bylo jejich zakladni nastaveni.

Zméni se nékdy?
Nejspis ne.

Ale mohou se naucit uvédomovat si, jak negativni ptistup ovliviiuje ne-
jen je samotné, ale i ostatni v jejich okoli, a také se mohou naucit nega-
tivitu usmérnovat.

Nejspi$ nikdy nebudou prirozené optimisticti. Jejich zakladni nastaveni
nikdy nebude zcela pozitivni, ale mizete jim pomoci v tom, Ze je naucite
vice se zameéfovat na pozitiva a moznosti feSeni nez Cisté jen na negativa.
(V ramci metodiky SUMO - Zmlkni a pokracuj - jsem vyvinul sedm
otazek, které vam pomohou pohnout se z mista. VSechny jsou vhodné
i pro ¢lovéka uvéznéného v negativnim myslenkovém vzorci, obzvlasté
ta posledni: ,,Co je na této situaci pozitivni?“ Otazky najdete na interne-
tovych strankach www.thesumoguy/downloads.aspx.)

Tady je dalsi diivod, pro¢ byvaji lidé negativni.

2. Nedostatek sebevédomi

Negativita muze byt u nékterych lidi v mnoha ohledech nepochopenym
a lehce zmatenym volanim o pomoc. Mozna maji nizké sebevédomi,
ale odmitaji to pfiznat (coz upfimné feceno nemusi byt vzdy tplné
snadné). Nedostatek se pak projevuje negativnimi poznamkami a nega-
tivnim pristupem k Zivotu. Moznd hledaji divody, kterymi by si nizké
sebevédomi ospravedInili, a jsou proto slepi vii¢i pozitivnim podnétim
ve svém okoli.

Pokud je hlavnim divodem negativity nizké sebevédomi, jako proti-
1ék bude fungovat koucink, podpora a povzbuzeni ostatnich. V lepsim
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pripadé se ukaze, Ze negativita je pouze docasny stav, a ne vlastnost tr-
valého charakteru.

To plati nejen na pracovisti, ale také doma, obzvlasté pokud mate déti.
Dité miize mit k nékterému predmétu ve $kole negativni vztah, protoze
si mysli, Ze v ném neni dost dobré, a v disledku toho se potyka s pro-
blémy. Ackoliv nékteré predméty vnimaji déti ¢isté jako nudné, muize
byt ditvodem jejich negativity i nedostatek sebevédomi. Pomoc zamére-
nd na tento problém nemusi negativitu zcela odstranit, ale rozhodné ji
muiZe zmirnit a ditéti ¢dste¢né ulevi.

Uvédomte si, Ze nedostatek sebevédomi nékterych lidi prameni z faktu,
ze délaji néco, co je nebavi, nebo maji pocit, Ze se jim néco nedari. Zapa-
matujte si, Ze zakladni lidskou potfebou je citit jistotu v tom, co délame.

é?etka moudros“

Nema smysl ucit prase
zpivat - je to tézka dfina

a navic to kazi moralku vSech
zlcastnénych.

Kdykoliv je to mozné, snazte se vyzdvihovat silné stranky negativnich
lidi. Dodad jim to sebevédomi a pomiize zménit jejich celkovy pristup.

Zde je tfeti mozny diivod negativity.

3. Pocit bezpravi

Nékdy jsou lidé oznacovani za negativni jen proto, ze nebyli zrovna nad-
$eni z urcitych krokti nebo nazort. Neochota ke zméné je v tomto pripa-
dé vnimana jako negativni pfistup nebo odpor.
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Podobnou reakci miizeme ¢astené pricitat pesimistické povaze nebo
pripadné volani o pomoc, ale stejné tak by mohlo jit o nesouhlasnou re-
akci na urcité rozhodnuti nebo diivody s nim spojené. Budeme-li v tom-
to pripadé néci negativitu zavrhovat, jen tim posilime odpor a prohlou-

VIV

bime nenavist. Proto se alespon pokusme pochopit pri¢iny negativity.

Objasnéte lidem, jak jste dospéli ke konkrétnimu rozhodnuti nebo
nazoru. Vysvétlete jim, Ze to mozna neni idealni feSeni, ale za danych
okolnosti je rozhodné nejschtidnéjsi cestou vpred. Zdiiraznéte pripad-
né nebezpedi, které hrozi, pokud byste trvali na panujicim stavu véci.
Z kratkodobého hlediska je soucasny stav urcité pohodlny, ale z dlou-
hodobého hlediska by mohl byt nebezpecny.

Uznavam, Ze o nékterych rozhodnutich nelze diskutovat a rozebirat je.

Nékdy je potieba prijmout rychlé a razné kroky. Nicméné ne vzdy.

é?etka moudrOSti

Pokud se lidé brani vasim
rozhodnutim, nesklouznéte
k nenavisti. Radéji se snazte

pochopit, jaké je k tomu
vedou duvody.

Ackoliv je analyzovani a odtivodnovani véech rozhodnuti s podfizenymi
nezdravé (pfestoZe nékteré organizace tim notoricky prosluly), neni ne-
zbytné nutné stavét se k vzajemné komunikaci jako parni valec. Nabizeji
se také jiné moznosti. Chcete-li angazovat a ziskat si i lidi s negativnim
postojem, je dobré uznat, ze mohou mit v lec¢ems pravdu. Koneckonct
to, co od vas zadaji, nemusi byt nutné pfesny opak vaseho rozhodnuti.
Ani s nimi nemusite ve v§em automaticky souhlasit. Jde spis o to, abyste
uznali a ocenili jejich nazor.
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Tim si s nejvétsi pravdépodobnosti zarucite vétsi ochotu spolupracovat
a nepromrhdte tolik ¢asu preslapovanim na mrtvém bodé.

Vsichni lidé v hloubi duse touzi byt $tastni, ne naopak. Vasim tikolem je
tedy pomoci jim nalézt priciny jejich negativniho postoje, aby je mohli
odstranit. Praktické tipy, jak to udélat, najdete v nasledujicich tfech ka-
pitolach. Stale nezapominejte, co jsme si fekli v kapitolach predeslych -
nékteri lidé jsou jako vyhaslé zarovky. Nechtéji se zménit, i kdybyste jim
sebevic pomahali. Stejné tak se zamyslete nad nasledujici tvahou: hlav-
nim divodem néci negativity mutize byt i zplisob, jakym ho nadfizeni
Fidi.

\EIERAZA'E!

Vyberte si ¢lovéka, o kterém si myslite, Ze je negativnéjsi nebo pesimis-
tictéjsi, nez se zda obvyklé. Jaké jsou podle vaseho nazoru hlavni pficiny
jeho negativity? Co mUzete udélat pro to, aby se zménil? Jak jej mlzete
podpofit?
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Zajimalo by mé, zda jste uz nékdy premysleli, jaky skute¢ny diivod vézi
za tim, ze se lidé nepohodnou.

Vite, za v§emi témi pomluvami, krvela¢nymi myslenkami, neshodami
a konflikty casto stoji velmi dilezita, ale opomijena pricina. Jadro pro-
blému mnoha lidi by se dalo vyjadrit vétou:

7«

»Necitil jsem se dulezity.

Lidé si mozna ani neuvédomuji, Ze by pravé toto mohlo byt pri¢inou,
a je malo pravdépodobné, ze by dokazali takto jasné zformulovat své po-
city. Kdyz z nich ale postupné sejmete vrstvy frustrace a pocitti ublizeni,
které ¢asto vzbuzuji hnév, najdete pod nimi bez rozdilu ¢lovéeka, ktery se
citi nedocenény a bezvyznamny.

Jeho pocity mohly vyvolat riizné priciny: citil, Ze mu druzi ublizuji, IZou
mu, vysmivaji se mu, prehlizeji ho, neposlouchaji ho, nekonzultuji s nim
dalezité véci nebo ho vyuzivaji. Divodi miize byt spousta, ale dopad
zUstdva stejny.

V této kapitole se proto podivame na sedm zptisobu, jak zarucit, aby se
lidé kolem nés citili docenéni a daleziti. Pokud se tak budou citit, bude
se nam s nimi mnohem snadnéji komunikovat i jednat. Uplatnite-li mé
tipy v praxi, podafi se vam nejen snizit mnozstvi konfliktt, kterym mu-
site Celit, ale také zkvalitnit a prohloubit vztahy s druhymi jak na praco-

vi$ti, tak mimo né.

K dosazeni tohoto cile si pomtzeme akronymem SPECIAL, diky némuz
si snaze zapamatujeme kazdy ze sedmi bod.

Pojdme si nejprve fici, co jednotliva pismena znamenaj:
Slouzit

Piistupovat ke kazdému individudlné

Efektivné povzbuzovat

Ctit druhé
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Intenzivni zéjem
Adekvétni ocenéni
Lépe naslouchat

Ted se podivejme na kazdy bod podrobnéji.

1. Slouzit

Zajimavé slovo, které si mnozi spojuji spise se sluzebnictvem nebo s ob-
sluhou v restauraci ¢i obchodé. Nebyva obvykle na prvnim misté zebric-
ku strategii, které pomahaji zapojit, ovlivnit a motivovat lidi.

Ale podle mého nazoru by tam mélo byt.

Meélo by byt prirozenou soucasti nasi osobnosti a tstfednim pilifem na-
$eho pristupu piijednani s lidmi.

Ptistup spocivajici v ochoté slouzit lidem mé mozna usetfil dalsich ne-
ptijemnych zazitkt s Markem, kterého jsem vam predstavil v kapitole
Prehodnotte sviij pristup.

Vite, misto abychom si mysleli, Ze se cely svét bude tocit jen kolem nas,
a délali jsme vSechno pro to, abychom si splnili své cile, které povazuje-
me za jedinou moznou cestu ke $tésti, bychom se ve skutecnosti méli vice
zamérit na to, jak bychom mohli pomoci ostatnim uspokojit jejich po-
treby a naplnit jejich cile. Jak fika americky motivacni fe¢nik Zig Ziglar:

‘S?etka moudros“

»V Zivoté miiZete mit
vse, co chcete, ale jen
za predpokladu, ze pomuzete

spousté jinych lidi ziskat to,
co chtéji oni.”
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Jako profesionalni fe¢nik si pravidelné pfipominam, Ze mym prvotnim
ukolem je slouzit svému publiku. Samozfejmé chci odvést skvélou praci
a touzim po ocenéni svého vykonu - lhal bych, kdybych tvrdil, ze ne.
Ale v prvé fadé bych se nemél zamérovat na postoj:

,»Co si 0 mné lidé mysli?“
Spise bych mél uvazovat takto:
,Cim bych mohl ptispét k uspokojeni potieb svého publika?“

Pozornost se tak automaticky zaméfuje vice na vnéjsi prostredi, a tudiz
na ostatni a méné na mou osobu. Muj uspéch nakonec zavisi na tom,
zda pomohu posluchactim. Pti uspokojovani jejich potieb dojde s nej-
vétsi pravdépodobnosti i na vedlejsi ucinek, tedy naplnéni potieb mych.

Organizace ma vzdy mnohem vétsi $anci na uspéch, zaméfi-li se hlavné
na to, jak uspokojit a ve finale i predcit potfeby zakaznikii. Pokud se ma-
nazer pta: ,Co mizeme udélat pro nage zaméstnance a jak jim mtizeme
pomoci odvadét co nejlepsi vykony?“ stava se sluzba klicovym prvkem
firemni kultury.

Jak konkrétné muizete ,,slouzit® ostatnim, bude zaviset na kazdém ¢lo-
véku a také na kontextu. Kdyz svému milackovi uvarite veceri, nejspis se
ho nebudete ptét: ,,Bylo vSe podle vasich oc¢ekavani? Co bychom mohli
udélat pristé, abyste byl jesté spokojenéjsi?“ a rozhodné mu nebudete
predkladat dotaznik, po jehoz vyplnéni by se mohl ztcastnit slosovani
o vikendovy vylet zdarma. Ani svym détem nebudete pravdépodobné
plnit uplné kazdé prani, prestoze pfinejmensim v prvnich osmnacti mé-
sicich jejich Zivota to bude nutné. (VSimnéte si, Ze jsem pouzil slovo
mésic, a ne rok.)

Ale rozumime si, Ze? Sluzba druhym predstavuje pfistup, od néhoz se
odviji nase chovani.

Jak tedy sluzba vypada v praxi? Praktické tipy, jak mizeme druhym po-
slouzit a dodat jim pocit vyjimecnosti, si postupné ukazeme pti dalsim
rozkryvani zkratky SPECIAL.
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2. Pristupovat ke kazdému individualné

Schvalné, priznejte se, z ceho byste méli vétsi radost — z darkové poukaz-
ky, nebo z darku, ktery nékdo peclivé vybral specialné pro vas? Valentin-
ku s vasim jménem, nebo s oslovenim ,v§em zucastnénym®?

Rozumime si?

Dodejte lidem pocit vyjimecnosti a ke kazdému setkani pristupujte
individualné.

V podnikani mutizete zakazniky oslovovat jménem. Pravidelné pracuji
v jednom hotelu, kde se ke mné chovaji jako k vazenému hostu. Parko-

vaci misto mi rezervuji pomoci cedule s mym jménem. Jesté jsem ani
nevstoupil do hotelu, a uz mam pocit dilezitosti.

Muyj pritel Mark Mitchell provozuje tfi autosalony v severozapadni Ang-
lii. Spole¢né se svymi vice nez sto zaméstnanci se maximalné snazi, aby
si jejich zakaznici pfipadali jako vyjimecni klienti. Dopisy zasilané za-
kazniktim casto obsahuji osobni vzkaz na zavér ptimo od Marka. Kdyz
Mark narazi na ¢lanek, o kterém si mysli, Ze by vas mohl zajimat, posle
vam kopii. Zda se ze, individualni pfistup k lidem je pro néj naprostou
ptirozenosti. A soudé podle loajalnosti jeho zdkaznikl prospiva i firmé.

I v mé firmé vzdy klademe duraz na individudlni pfistup. Naptiklad
kdyz rozesilame klientim prani k Vanocim. Nejen Ze dovnitf pranicka
vepiSeme osobni vzkaz, ale dokonce na predni stranu nechame vytisk-
nout jméno klienta.

Samoziejmé, i kdyz v péci o zakazniky uplatnite osobni pristup a budete
se snazit dodat jim pocit vyjimecnosti, nikdo vam nezaruci, ze s vami
budou spolupracovat i v budoucnosti. Ale urcité si tim zvysite Sance.

Pokud byste chtéli prokdzat svou $tédrost nékomu ze svych nejblizsich,

radéji nez $ek nebo poukazku zvolte osobnéjsi darek, nad kterym budete
muset trosku zapfemyslet. Urcité sklidi vétsi aspéch.
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Souhlasite?

Proto je tak pravdivé réeni ,,myslenka ma cenu zlata“. Date-li nékomu
timto zptisobem najevo, Ze jste na néj mysleli, setka se i mala pozornost
s obrovskym ohlasem.

*Spetka moudrOSt_
1

Chcete-li, aby se vas
partner citil dalezity,
zvolte pristup, ktery je
ve vztahu k nému jedinec¢ny.

Individualni pfistup je
velmi Gc¢inny nastroj.

Kdyz vezmu priklad z mého Zivota, co moje Zena oceni vic — diamantovy
prsten, nebo ¢okolddu Modré z nebe? Pokazdé vyhraje ¢okolada. Spous-
ta muzt dava najevo svou lasku tim, Ze Zené koupi $perk, ale moje Zena
vi, ze kdyz ji vénuji ,Modré z nebe®, pfemyslel jsem nad tim, co ji udéla
radost, a darek ma hlubsi osobni vyznam.

(Fajn, takze ted jsem dal Zené predchozi odstavec precist a ona mi pro-
zradila, Ze idealni scénaf by byl diamant ukryty v cokoladovém bonbo-
nu - ale vy jisté chapete, co jsem tim chtél fict.)

Osobni pristup. Kazdy ¢lovék je jedine¢na osobnost, kazdému se libi
i nelibi néco jiného. Pfistupujte proto ke kazdému individualné, ne jako
k jednomu z davu. A nezapominejte také na doporuceni z predchozich
stranek: ,,Chovejte se k lidem tak, jak by si to oni sami prali.“
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\EIERAZA'E!

Vyberte si jednoho ¢lovéka, kterému byste tento tyden mohli dat najevo,
ze jste konkrétné na néj mysleli. Co pro néj udélate?

3. Efektivné povzbuzovat

Chodim uz po zemi pékné dlouho. Na svych cestach jsem se setkal se
statisici lidmi, at uz pfimo osobné, nebo na nékteré z mych prednasek.
K dne$nimu dni jsem navstivil Ctyficet zemi a pfednasel v Sestatriceti
z nich. Nikdo, ale opravdu nikdo mi nikdy nerekl:

»Vite, v ¢em je muj problém? Ostatni mé presprili§ podporovali.®

Jisté, pripoustim, ze kdyz mé budete povzbuzovat prehnané a casto,
nebude vysledny efekt natolik silny. Ale vSichni potfebujeme obcas
podporit.

Moje kamaradka Lynda Staceyova o sobé nedavno prohlasila, Ze je moje
CEO - chief encouragement officer, tedy generalni feditelka zodpovédna
za povzbuzovani. Vidame se jen zfidkakdy a moc ¢asto spolu ani ne-
mluvime, ale svymi povzbudivymi zpravami na Facebooku a textovkami
plni svou funkci skvéle.

Jednim z vyznamu slova povzbuzovat je i dodavat odvahu. Mizeme po-
trebovat odvahu zacit néco nového, odvahu neskoncit a odvahu mifit
vy$. Vase povzbuzeni mize také dodat druhym odvahu skoncovat s né-
¢im, co uz evidentné nefunguje. Vase slova mohou druhym pomoci, aby
situaci nevnimali jako netspéch, ale spise jako cennou zkusenost, z niz
se mohou poucit. Zkusenost, ktera je zoceli a pripravi na dalsi zivotni

VYzVYy.
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épetka moudrOSti

Vsichni potfebujeme obcas
povzbuzeni, zejména ve svété
plném prekazek, zklamani

a lidi, kteti kazdého kritizuji
a shazuji.

Povzbuzeni miizete vyjadrit i pisemné. Nabizi se obrazkové prani, tex-
tovka, e-mail nebo dopis. Mizete je také sdélit osobné. A viibec nemusi

byt dlouhé.
Slova maji velkou silu.
Maji schopnost vas pozvednout nebo naopak shodit.

Kdyz se ohlédnu zpatky, najdu nespocet lidi, ktefi mi v zivoté dodali
odvahu. Vzpominam si, jaky obrovsky vliv na mé mély rady mych pratel
Toma Palmera a Paula Sandhama pti konkrétni prilezitosti. Jedno z nej-
lepsich britskych nakladatelstvi pravé odmitlo nabidku na vydani mé
knihy SUMO. Rada mych pratel byla prosta: ,Nevzdavej to. Zkousej to
dal, aspon dvanact mésictl.“ Jejich slova byla pfesné to, co jsem potiebo-
val slyset, zvlast po nékolika neuspésich. Do Sesti tydnti se mi podarilo
uzavtit smlouvu s novym vydavatelem.

Za povzbuzovani druhych mozna nedostanete Zadnou hmotnou odmé-
nu. Neni to ani nutné.

Ale nebylo by skvélé, abyste si, az jednou budete bilancovat svij Zivot,
mohli fict, ze nékdo diky vasim sloviim ziskal kuraz vytrvat nebo za-
mifit vy$? A protoze jste si udélali ¢as a nékomu jste dodali odvahu, ten
clovék pak mél dostatek sebevédomi, aby mohl udélat i dalsi krok?

A vite vy co?

Mizete nékoho povzbudit hned ted.
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\EIERAZA'E!

Kdo z vaseho okoli by potieboval trochu povzbudit? Co mazete udélat,
abyste mu dodali sebevédomi?
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Zatim jsme si ukazali tfi zptsoby, jak poskytnout druhym pocit vyjimec-
nosti. Pouzili jsme pocate¢ni tfi pismena akronymu SPECIAL - slouzit,
pristupovat ke kazdému individualné a efektivné povzbuzovat. Pojdme
se ted podivat na Ctyfi zbyvajici. Pripomenme si, Ze usilujeme o zlep$eni
nasi schopnosti ovlivnit, zaujmout a motivovat druhé a zaroven o snize-
ni rizika vzniku konfliktu. Tady je ¢tvrty bod.

4, Ctit druhé

V dnesni dobé je ve vSech padech sklonovano slovo ,,respekt®. V Britanii
dokonce existuje politickd strana se stejnym nazvem. Jde o pojem, ktery
je velmi rozsifeny také v oblasti sportu, zvlasté ve fotbalu. Bez ohledu
na to, jak casto je pouzivan, si nejsem jisty, zda lidé viibec védi, jak né-
koho ctit a respektovat.

Zac¢néme poporadku. Dejte druhym najevo svou uctu.

Mohlo by se zdat, ze slovo tcta piisobi v nadi moderni spole¢nosti po-
nékud staromddné, ale pritom je zasadni, pokud chceme nékomu dat
najevo, jak moc si ho vazime.

Nikdy nepodcenujte dtlezitost slov ,,prosim” a ,,dékuji® Reknu to jeste
jinak. Zkuste byt na lidi hrubi a neuctivi, a uvidite, jak k vdm budou
ochotni a vstficni.

Uctivost byste neméli pouzivat jen sporadicky jako vzacné kofeni ani
projevovat pouze vici lidem, které povazujete za dtilezité. Také by ne-
méla byt vyhrazena pouze lidem, ktefi si néjakym zptisobem zaslouzili,
abyste s nimi jednali s tctou.

épetka moudros“

Ucta je zakladnim vstupnim
predpokladem vsech vztahd,

nikoliv cilem.



Jak v lidech vypéstovat pocit vyjime¢nosti — ¢astdruha / 155

Chovat se k lidem s tctou se nastésti uc¢i uz déti ve $kole, vzorem by
méli byt i rodice a pozdéji nadfizeni na pracovisti. Ja osobné k uctivému
chovani vedu vSechny ¢leny svého SUMO tymu. Vite, kdyz s lidmi mlu-
vite s despektem a chovate se k nim neuctivé, vlastné tim fikate: ,,Nejsi
dalezity, nejsme si rovni.“ Kazdy ¢lovék, bez ohledu na vyznani, barvu
kize, sexudlni orientaci ¢i minulost, si zaslouzi ictu a respekt.

Projevy tcty se neomezuji jen na pouhé ,,prosim“ a ,,dékuji. Ucta zna-
mena, ze o potfebach druhych premyslime stejné jako o potrebach
svych. Ucta znamen4, ze odpovime na e-maily véas. Ucta znamend, ze
zavoldme zpétky, jak jsme slibili. Ucta znamend, ze se budete maximalné
snazit prijit na schiizku nebo na akci vcas, a ne tehdy, kdy se vam pravé
hodi. A tcta znamena i to, Ze nebudete béhem rozhovoru s druhym ¢lo-
vékem kontrolovat textovky v mobilu. Je-li to opravdu neodkladné, méli
byste se pfedem omluvit.

Jednoduché, ze?
Rozhodné.

Nic nového?
Pravdépodobné.

Prestoze vSak podnikdm uz vice nez dvacet let, stale se téméf denné
setkdavam s nedostatkem tucty - zptisobenym prevazné kombinaci igno-
rance a zaneprazdnénosti.

Ale to nikoho neomlouva.

§petka moudros“

Kdyz si budete pfi rozhovoru
s nékym stale kontrolovat
zpravy v mobilu, rozhodné

v ném nevyvolate dojem, Ze
si ho vazite.
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Jedname-li s lidmi s tctou, byt jde jen o malickosti, doplnujeme dalsi
zavazi na misku vah pozitivniho chovani, od néhoz se odviji nase obliba
u druhych. A kdyz si nas nékdo oblibi, mdme mnohem vétsi $anci ho
ovlivnit. Lidé jsou otevrenéjsi k ndzortim téch, kterych si vazi i po lidské
strdnce.

7 v

Nikdo vdm pochopitelné neda zZddnou zaruku, ale vase Sance udrzovat
lepsi kontakty s lidmi se zvysi. Uznavam, Ze tfeba Steve Jobs dosahl vy-
jimecnych uspéchi, a pritom se obesel i bez projevii kladnych vlastnosti
- vlastné nemél moc dobrou povést, k mnoha lidem se choval hrubé
a neuctivé. A uvédomuji si, Ze lidi jako byl on, je nejspi$ vic. Zaroven se
ale domnivam, ze obecné by mélo byt podobné chovani spise vyjimkou
nez pravidlem.

Souhlasite?

\EIERAZAL!

« Proc by mohli druzi vnimat vase jednani jako neuctivé?
« Jak by hodnotili miru vasi uctivosti vasi nejblizsi pratelé a kolegové?

5. Intenzivni zijem

Zde je dalsi, avak ¢asto opomijeny zptisob, ktery vede k zlepSeni vztaht
jak doma, tak na pracovisti.

Zajimejte se o druhé.

Nezaobirejte se porad jen svym vlastnim svétem a svymi potfebami. Za-
jimejte se o to, co se déje ve svété jinych lidi.

Postaci jednoduché otazky, jako napriklad: ,,Mate néjaké plany na vi-
kend?“ nebo pri prvnim setkani: ,Mate zajimavy prizvuk? Odkud
pochazite?“
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Vérte mi. Chcete-li mit vliv na druhé, zacnéte tim, Ze jim date najevo
svij upfimny zajem. Ale pozor, pokud bude zajem jen fale$ny, lidé to
poznaji.

Nedavno se mé prodavac¢ v obchodé zeptal, co planuji na zbytek dne.
Jeho zajem mé prijemné piekvapil, a tak jsem mu fekl, zZe se s rodinou
chystame na predstaveni komika Michaela McIntyrea.

Jeho reakce?

Aniz se mi podival do o¢i, spoc¢inul zrakem na zbozi, které jsem pravé
zakoupil, a zeptal se mé: ,,Budete chtit tagku?“

Co myslite, ze mé okamzité napadlo?

»Hele, kdimo, byl bych radéji, kdybys nepredstiral, Ze té muj Zivot zaji-
ma. Jaky vyznam ma se ptat, kdyz mou odpovéd stejné ignorujes? To
se ti teda moc nepovedlo. Misto, abych mél pocit, Ze jsem tvij dtlezity
zakaznik, jsi mé pékné shodil. A dokonce jsi to zvladl v rekordnim case.
Gratuluji.”

No dobfe, mozna jsem mél $patny den, ale chapete, co tim chci Fict, Ze?

vs‘,etka moudros“

Kdyz uz polozite otazku,

vyslechnéte si i odpoved.

Chcete-li tedy s lidmi navazat kontakt, méli byste se zajimat o jejich svét
a v idealnim pripadé byste méli nejen naslouchat, ale také si zapamato-
vat nékteré stézejni body z jejich odpovédi. I kdyby to méla byt jen jedna
nebo dvé nosné myslenky.

Proc je to dilezité?
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Jde o skvély zpiisob, jak na druhé udélat dojem. Az se pristé potkate,
zeptate se na néco, o cem jste mluvili pfi poslednim setkani. Déld to jen
velmi malo lidi, takze budete vy¢nivat z davu.

Nestalo by za to, vyzkouset si to? Oslovte alespon jednoho ¢lovéka, se
kterym se tento tyden setkate.

6. Adekvatni ocenéni

Autor Philip Yancey tvrdi, Ze opakem lasky neni nenavist, ale lhostejnost.

To mi prijde jako velkd vyzva. Aniz si to uvédomujeme, miize se stat,
ze kolegy, zakazniky nebo nase nejblizsi za¢neme postupné prehlizet.
Miizeme sklouznout k samolibosti, a pokud si nebudeme davat pozor,
muze nas postoj prerist ve lhostejnost.

Jaky je protilék?

Je jich spousta. Nékteré z nich uz jsme si predstavili dfive, zejména v ka-
pitole Nulova investice, nulova navratnost.

Tady je dalsi.

Zacnéte lidem ve svém okoli davat najevo, jak si jich cenite. Uznani
druhych by mélo patfit mezi vase zakladni hodnoty, nemélo by byt jen
na seznamu tkold, ke kterym se mozna dostanete, jestli budete mit Cas.

Premyslejte o druhych. Napiste jim vzkaz. Poslete textovku (pochopi-
telné ne ve chvili, kdy mluvite s nékym jinym). Zavolejte jim. Poslete
darek. Pripravte prekvapeni. Udélejte néco vyjimecného k oslavé naro-
zenin nebo vyrodi. Jak to provedete, uz bude jen na vis, ale urcité néco
udélejte.

Vite, uz jen fakt, Ze budete premyslet, jak byste mohli dat nékomu naje-
Vo, Ze si jej vazite, pomiize zastavit nastup lhostejnosti.
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Kazdému ze svych klientti posilam vzdy po ukonceni projektu podéko-
vani. Nechci nasi spolupraci povazovat za samoziejmost. Jsem vdécny
za prilezitost, kterou mi poskytli. Poslat prani neni nakladné a ¢asoveé
zabere fadové minuty, ne hodiny. Stalo se to uz mym zvykem a musim
Fict, Ze naucit se davat druhym najevo, jak si jich vazime, je hodné dob-
ry zvyk. A netyka se pouze pracovniho prostredi. Stejné tak dtlezité je
davat ostatnim najevo, jak si jich vazime, i v osobnim zivoté.

Muyj syn Matt studuje lékatskou fakultu. Pfed ¢tyrmi lety si nebyl jisty,
jaké povolani by si mél zvolit. Pak ze $koly odesla jeho ucitelka biologie
a misto ni nastoupila pani Shawova. Dokazala Matta pro sviij predmeét
zcela nadchnout. Natolik, Ze se na zdkladé zapalu pro biologii rozhodl
stat se lékarem.

Napsal jsem pani Shawové, abych ji podékoval za to, jak na Matta zapti-
sobila. Napsal jsem ji, jak pozitivni vliv ma na studenty a jak jim poma-
hé najit smysl Zivota. Pani Shawova mi ve své odpovédi napsala: ,Dékuji
za vase slova. Moc jste mé potésil a zlepsil jste mi naladu na cely rok.“

Doufam, ze povzbudiva slova budou pani Shawovou motivovat k dalsi
praci a také ji pfipomenou, jak obrovsky pozitivni vliv mohou mit uci-
telé na zivoty mladych lidi.

\VEIERAZA'E!

Vas ukol pro dnesni den, pokud se rozhodnete jej pfijmout, je dat nékomu
najevo, nakolik si ho vazite. Udélejte to jakkoliv a budte kreativni! A kdy-
byste se se mnou chtéli podélit o své pribéhy, mliZzete mi napsat, co jste
udélali a jaky to mélo ohlas. Ma e-mailova adresa je Paul.McGee@theSU-
MOguy.com - slibuji, Ze za kazdy e-mail osobné podékuji a mozna se o va-
Sem pfibéhu zminim v dalsim vydani knihy.
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7. Lépe naslouchat

Stalo se vam nékdy, ze jste v priibéhu rozhovoru zjistili, Ze vas partner
viibec neposloucha? Jak jste se citili?

A ted si naopak vybavte situaci, kdy jste citili, ze vam nékdo nasloucha
s upfimnym z4jmem.

Byl to vyborny pocit, ze?

vvvvv

z nas uvédomuje. Jen vas na to chci upozornit. Jaka je realita?

épetka moudros“

Moudry ¢lovek vi, kdy
ma prestat mluvit, a zacit

naslouchat.

Vite, myslim si, Ze skvély fe¢nik nads mize zaujmout, ale ¢asto nam po-
muze spiSe nékdo, kdo umi dobfte naslouchat.

Jedno si zapamatujte. Naslouchat je tézké. Pokud si myslite, ze je to
snadné, nejspi§ moc dobte naslouchat neumite.

Spravné naslouchani s sebou nese nejednu vyzvu. V mysli se bez varo-
vani za¢nou rojit myslenky; nékdy se odvijeji od slov, ktera jste pravé
vyslechli. Clovéka to snadno rozptyli.

Zacnou se ozyvat i naSe predsudky, takze bude obtizné nehodnotit vy-
f¢end slova. Navic budete mit nutkani nabizet hned své rady a nazory.
V bézném rozhovoru jsou rady obvykle v poradku. Dokonce se oceka-
vaji. Ale obcas jsou i na obtiz a mohou vybudovat bariéru mezi vami
a partnerem, ktery nechce nic jiného, nez abyste ho vyslechli.
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Pripravte se i na to, ze vam lidé malokdy feknou uplné vSechno. Tu
a tam néco vynechaji. V pribéhu ztistanou mezery. Kdyz nebudete dobre
poslouchat a nebudete se ptat, nezjistite cely kontext. Pak mohou vzni-
kat problémy.

Chceme-li skute¢né dobie naslouchat, méli bychom k rozhovoru pti-
stupovat s myslenkou ,,chci védét vic“ a opustit pristup ,ja si myslim®.
Nezapominejte, ze ne vzdy se vSechno to¢i kolem ,,nas‘, myslete prede-
v$im na ,,druhé®. Chcete-li, aby se vam druzi otevteli, aby vam fekli vice,
abyste se dostali k jadru problému, musite naslouchat.

Naucte se ,uméni mlcet”. Ano, spravné, mlcet, ne mluvit. Dejte lidem
prostor. Nesnazte se zaplnit kazdou tichou pauzu mluvenim. Odmlky
v rozhovoru jsou v poradku. Umoznuji druhé strané ujasnit si a zfor-
mulovat myslenky.

Kdyz zufim, poslouchejte. Kdyz jsem nastvany, poslouchejte.
Kdyz jsem nadseny, poslouchejte. Kdyz jsem skliceny, poslouchejte.

Neékdy prosté nechci ani nepotfebuji slySet radu. Nékdy mé nezajimaji
cizi ndzory.

Jen potfebuju, aby mé nékdo vyslySel. Aby mé pochopil. Aby mi
naslouchal.

“Spetka moudros“

Lidé vam nékdy potiebuji
povédeét cely pribéh a teprve

pak budou pripraveni
vyslechnout si vase reseni.
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Mozna teprve poté a jediné poté jsem pripraven zacit hledat cestu vpred
a zjistit, jak se na véc divate vy. Vite, dokud nemdm pocit, Ze je n¢kdo
ochotny mé vyslechnout, nebudu moc vstficny k vasim myslenkam
a nazorum. Vase slova jdou jednim uchem dovnitf a druhym ven.

Zapamatujte si, potfebuji ziskat pocit, Ze jsem pro vas dilezity. Potfebu-
ji mit pocit, ze mé chapete. Mozna toho dosahnete nejlépe tim, Ze mé
vyslechnete.

Vyslechnete mé tedy?

Nebo aspon neza¢nete mluvit, dokud na vas neptijde rada?

Mald vyzva

Kdo z vasich zndmych by dnes potieboval vyslechnout?

To byl tedy posledni bod z naseho akronymu SPECIAL neboli seznamu
strategii, které vam pomohou dodat lidem pocit vyjimecnosti. V pred-
chozich dvou kapitolach jsme si jich predstavili celkem sedm. Nez se
pustime do dalsi kapitoly, pfipomenme si vSech sedm strategii jesté jed-
nou. Zkuste si pti tom uvédomit, ktera z nich je pro vas nejdulezitéjsi.
Slouzit. Pristupovat ke kazdému individualné. Efektivni povzbuzeni.

Ctit druhé. Intenzivni zajem. Adekvatni ocenéni. Lépe naslouchat.
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Ackoliv je nepravdépodobné, Ze bychom se uz nékdy potkali, jsem si
celkem jisty, Ze vim néco o vasi minulosti.

Odhaduji, ze kdyz jste byli v batolecim véku a ucili jste se prvni krucky,
lidé ve vasem okoli na vas nekriceli:

»Jsi neschopny - nikdy se nenaucis chodit.”
Mam pravdu? (Pokud se mylim, nejspis jsem odhalil hlavni dtvod, pro¢
si neveérite, chybi vam sebevédomi a v Zivoté se vyhybate vsem riziktim).

Podpora, které se nam dostavalo v détstvi, nanestésti v pozdéjsim véku
vymizi. Mame-li ovéem lidem umoznit zamifit vys, vzpamatovat se z ne-
uspéchtl a vyuzit naplno sviij potencial, musime hledat praktické zptiso-
by, jak jim pomoci, obzvlasté pokud si v nedavné dobé prosli Zivotnimi
propady.

Ted proto prozkoumame, jak miizete na druhé pozitivné zaptsobit a po-
vzbudit je, zejména pokud se citi deprimovani, zklamani nebo znechu-
ceni a chybi jim motivace.

Jasse Jackson tika: ,Nikdy na lidi neshlizejte svrchu, pokud jim pravé ne-
pomadhdte nahoru.“

Moudra slova. Ale jak je realizovat?

V zavislosti na konkrétni situaci vam mohou pomoci nasledujici tipy.

1. Necitit se dobfe je v pofadku

Pomozte lidem uvédomit si, Ze uréité emocni reakce na zklamani ¢i neu-
spéch jsou normélni. Je v poradku, kdyz maji vztek, neciti se dobfe nebo
jsou smutni. Maji-li podobné pocity, neni na tom nic Spatného. Vlastné
to svéd<i o jejich starostlivosti.

A to je dobre.
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Hrozi ov§em i urcité nebezpeci. Lidé si v téchto emocich mohou ,,libo-
vat“ prili$ dlouho. A jsou-li emo¢né na dné, mohou si vytvaret iracional-
ni usudky jak o sobé¢, tak o druhych.

To je nebezpecné.

Pomozte proto lidem pochopit, Ze jejich emocni stavy jsou v poradku,
ale jsou jen docasné. Podobné jako slune¢né dny v Anglii. Jisté, i zde
je ¢as od casu zcela jasno, ale slune¢né dny nikdy nebudou typickym
rysem britského pocasi. Pak je upozornéte na dalsi body z této kapito-
ly, které si za chvilku predstavime. Pomiizete-li jim zaméfit pozornost
na popsané praktické tipy, pomiize jim to posunout se dal.

2. Prehodnotte neuspéch

Pojdme si ujasnit, co znamena neuspéch. Za prvé, kdyz se nam néco
nepovede, neni to kone¢ny stav. Za druhé, kdyz se nam néco nepodati,
neznamena to, Ze jsme neschopni.

Kdyz se dité uci chodit, patfi k tomu pfirozené i pady. Stejné tak jsou ne-
uspéchy soucasti nasi zivotni cesty, skytaji pouceni, umoznuji rast a ve-
dou k uspéchu. Kdyz se néco nepovede, vétsinou ¢lovék ziska zpétnou
vazbu. Mozna je potfeba zménit pristup, vyzkouset jinou strategii nebo
vice trénovat. Nejde o trvalou vadu charakteru.

Se slovem ,,neuspéch® je nanestésti spojena velmi silnd emocni zatéz.
Proto je potteba lidem pfipominat, ze tplné kazdy ¢lovek, ktery proziva
smysluplny a naplnény Zivot, uz nékdy zazil i netspéch.

Prochazi-li tedy nékdo ve vasem okoli obdobim netspéchu, uznejte jeho
zklamdni a pak mu pomozte vnimat neuspéch jako dilezity zdroj zpét-
né vazby, kterd se mu bude v budoucnosti hodit. Netspéch je jen jedna
etapa cesty k poznani, ne jeji konec.
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Pomoci by mohly dvé otazky, které jsme zminili uz dfive: ,Jaké jste si
vzal z této zku$enosti pouceni?® - ,,Co byste pristé udélal jinak?“ Tim
pomizete druhym soustfedit se na svou budoucnost a odvedete pozor-

nost od nedspéchu.

.,S?etka moudroSti

Neuspéch neni konecny stav,

pokud to sami nevzdate.

3. Hledejte pozitiva

Neuspéchy a zklamani mohou vyrazné pokfivit nase vnimani reality.
Chcete-li nékomu pomoci v obdobi, kdy proziva neuspéch, zdiraznuj-
te pozitiva. Budte ov§em obezietni, protoze prili§ optimisticky ptistup
muze byt vhiman jako povyseny nebo necitlivy.

V situaci, kdy vas pritel prijde pti nehodé o obé nohy, bych vam tedy
nedoporucoval, abyste napochodovali do nemocni¢niho pokoje a pri
‘nebo
z vas vypadlo néco jako ,,no jo, tak aspon mas porad ruce® V zavislosti
na konkrétni situaci budete potfebovat diplomaticky pristup a takt.

«

tom si piskali ,Neni nutno, neni nutno, aby bylo pfimo veselo...

Nejucinnéjsi zptsob, jak navést ¢lovéka k pozitivnim uvaham, je klast
mu otazky, pomoci nichz dokaze urcit pozitivni stranky situace.

Mtizete pouzit napriklad tyto otazky:
« Co se vam na prezentaci povedlo?
 Kterd ¢ast zkousky se ti povedla? Z které mas dobry pocit?

+ Vzpomenite si, jak jste podobnou situaci zvladl vyfesit v minulosti. Jak
to tehdy probihalo?
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« Co pozitivniho si mtizete z této zkusenosti odnést? Jak na ni mizeme
stavét?

o Co se vam v zivoté momentalné dari?

V obdobi, kdy se citime na dné, neni pro kazdého prirozené vyhleda-
vat pozitiva. Neni to obvykla ani automaticka reakce. Proto je potfeba
lidi vybidnout, podpofit je a pfipomenout jim, Ze ne vse bez rozdilu je
$patné. Méjte ovéem na paméti, abyste pfi tom neprehlizeli jejich bolest
a nepodcenovali zklamani.

4. Vyhledavejte rychla vitézstvi

Jak pomoci lidem, ktefi ztratili motivaci? Jednoduse jim pripomente:

épetka moudros“

Uspéch je nejlepsi

motivace.

Jak fekl Thomas Carlyle: ,,Nic neposili sebediivéru a sebevédomi lépe nez
dosazenti uispéchu.

Néjaka forma uspéchu, bez ohledu na to, jak malého, miize pomoci ozi-
vit nadéji. To je zasadni, protoze nadéje posili sebediivéru. Drobné vi-
tézstvi lidem pomaha ,,otfepat se a jit dal“ s vétsi motivaci, protoze opét
uvéri, ze jsou schopni dosahnout uspéchu.

Aby lidé nepfteslapovali prili§ dlouho na misté nebo nezacali usinat
na vaviinech, mizeme jim klast otazky jako napriklad: ,,Fajn, co je po-
treba udélat dal?“ nebo: ,,Jaky konkrétni krok mtizeme udélat hned ted,
abychom zjistili, zda postupujeme spravnym smérem?*“
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Nezapomeriite si tyto otazky poznamenat. Opravdu vdim pomohou, az se
budete pokouset pomdhat druhym.

O dilezitosti rychlych vitézstvi mluvim z vlastni zkusenosti.
Hned vam to vysvétlim.

Nejvice mé pravdépodobné proslavila ma kniha SUMO (Zmlkni a po-
kracuj), kterou jsem napsal v roce 2005. Mélokdo uz ovsem vi, Ze knihu
pred vydanim odmitlo tfinact nakladatelstvi (moznad si vzpominate, jak
jsem se o jednom zamitnuti zminil na pfedchozich strankach). Kazdé
odmitnuti se mé osobné dotklo a srazilo mi sebevédomi. Jednou jsem
dokonce dostal ¢tyfi zamitavé odpovédi béhem jediného dne. Pani, to
bylo skvélé rano!

Rychlé vitézstvi v mém pripadé znamenalo usilovat o to, abych kazdy
den uzaviral s pocitem, Ze jsem pro vydani knihy néco udélal. Bud jsem
pozménil sviij pivodni navrh (v jedné fazi jsem dokonce zvazoval vy-
pustit z nazvu zkratku SUMO), nebo jsem kontaktoval dal$iho vyda-
vatele. Jednoho vydavatele, ktery maj rukopis ptivodné odmitl, jsem
dokonce presvédcil, abychom se setkali osobné a promluvili si o knize
podrobnéji. I presto knihu opét zamitl, ale uz jen fakt, Ze byl ochotny
se se mnou setkat, mi ptipadal jako malé vitézstvi. Drobné uspéchy mi
dodavaly motivaci a pohanély mé vpred.

Nasledujici bod je skute¢né dulezity.
Casem jsem zjistil, Ze po spravnych krocich nésleduji i spravné pocity.

Diky rychlym vitézstvim dostavam svijj Zivot opét pod kontrolu a délam
jisté pokroky.
Motivace se ve skutecnosti dostavi jako disledek mych krokd, tedy ne

naopak.

Chceme-li tedy sobé i druhym pomoci pokracovat dal a nevzdavat se, je
nesmirné dulezité zapamatovat si nasledujici moudrou radu:
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é?etka mOlldl‘oStl'

Zamérte se na pokrok,

ne na dokonalost.

Cilem neni hned napoprvé dosahnout deseti bodii z deseti. Potfebujeme
se jednoduse zamérit na konkrétni kroky, které nam pomohou priblizit
se k desitce. To znamena, ze kdyz je nékdo momentalné na dvou bo-
dech, vasim cilem je pomoci mu dostat se na uroven tfi nebo ¢tyt bodu.

Ano, ,deset” bodu stale vypada jako velmi vzdaleny cil, ale uz je alespon
o kousek bliz nez na zacatku procesu. Oslavujte pokrok. Tento pristup
pomaha lidem vytrvat a nenechat se zastrasit firou prace, kterd na né
na cesté k cili ¢eka.

Pfipomente ostatnim, Ze uspéch je koneckoncti tvofen mnoha malymi
vitézstvimi. I proto jsou rychla vitézstvi tak pfinosna, kdyz pottebujeme
povzbudit a inspirovat ¢loveka, ktery ztratil motivaci a chut se do ¢eho-
koliv poustét.

Mald vyzva

Uvédomte si, jaka rychla vitézstvi by mohla pomoci vaSemu tymu nebo
nékomu blizkému vyrovnat se s nedspéchem.

5. Zménte misto

Nékdy mize zména prostfedi nebo mista pomoci navodit novou per-
spektivu. Pomize naptiklad, kdyz schiizku presunete z kancelare do re-
staurace nebo kavarny. Nékdy pomtize presun z mésta na venkov, obcas
také nékolikadenni cesta do zahranici.
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Zména prostredi skyta velky potencial. Diky ni se zbavime béznych
stereotypt, a proto se nam napiiklad podafi zménit pohled na urcitou
problematiku. Zména prostfedi dale stimuluje vznik novych napadi
i celkovou zménu mysleni.

Zména mize byt navic doslova stejné dobrym fe$enim jako odpocinek
a poskytuje lidem nezbytny prostor, aby se vzchopili, zotavili a nabyli
sily.

\EIERAZA'E!

Predstavili jsme si pét zplsobd, jak miZeme pozvednout a motivovat ¢lo-
véka, ktery se citi na dné:

1. Necitit se dobre je v poradku.
2. Prehodnotte neuspéch.

3. Hledejte pozitiva.
4.Vyhledavejte rychla vitézstvi.
5. Zménte misto.

Vyberte si jednu z uvedenych strategii, kterou muizete uplatnit, kdyz bu-
dete chtit pomoci ¢lovéku, ktery se potykd s nedspéchem a zklamanim.



tak,
aby vam lidé

naslouchali
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Vsichni umime mluvit. Problém je ziskat si pozornost posluchaci.
Chceme-li tedy uspésné ovlivnit, zaujmout a motivovat lidi ve svém
okoli, je dilezité, abychom se naucili, co pfi vzajemné komunikaci fun-
guje a co ne.

Zac¢néme tim, Ze se podivame na tfi bézné chyby v komunikaci, které
posluchace od naseho sdéleni spise odradi. Pti ¢teni si zkuste uvédo-
mit, které chyby patfi i mezi vase prohresky a které jste zaznamenali
u ostatnich.

1. Utapite se v podrobnostech

Témeér na kazdém kroku se setkavam s lidmi, ktefi si mysli, Ze ostatni
nejlépe presvédci, kdyz jim dopodrobna vyli¢i vsechno, co k danému té-
matu védi. Mylné se domnivaji: ,,Kdyz vas budu bombardovat spoustou
informaci, snaze se priklonite k mému pohledu na véc.“

Chyba.

“spetka mOudrosti

Lidem, ktef{ se utapéji
v detailech, obvykle nejvice

chybi jasny vhled.

Lidé chtéji mit v té zméti informaci, které jste na né vychrlili, jasno.
A co udélaji néktefi fe¢nici, kdyZz maji pocit, ze svymi slovy posluchace
nepresvédcili dostate¢né?

Zahrnou je dal$imi detaily.

Tladi na pilu a ignoruji jasné signaly, které indikuji, Ze své poslucha-
Ce ztraceji. Lidé jsou sice fyzicky pfitomni, ucastni se rozhovoru nebo
schiizky, ale jejich myslenky se ¢asto toulaji nékde jinde.
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Nejlépe to obvykle poznate podle o¢i. Divaji se do prazdna. Svétla sviti,
ale nikdo neni doma. Koloto¢ v kleci se dal otaci, ale kiecek uz je mrtvy.

Kdyz si lidé opiou celo, nebo dokonce bouchnou hlavou o stil nebo
kdyz udélaji gesto, jako by se chtéli obésit, jde o dalsi, tentokrat uz hod-
né ocividny signdl, Ze je vas proslov nezajima. Ale no tak, podobnych
narazek si vSimnou dokonce i lidé trpici syndromem nedostate¢ného
sebeuvédomeéni. A presto se vzdycky najde néjaky moula, ktery to na vas
pohrne dal i pfesto, Ze se chovate dost podivné.

gpetka moudrogy;

Tézko o svych nazorech
presvédcite ¢loveka, ktery se

s vami nudi.

Ve skute¢nosti by vSéem prospélo, kdyby se vétsina prezentaci, schiizi
a schtizek zkratila o padesat procent.

Kruta pravda je, Ze potlesk, kterym posluchac¢i odménuji fe¢nika
po skonceni proslovu, nebyva projevem ocenéni. Jde o projev ulevy.

Dale je dobré si uvédomit, ze kdyz pronesete slova ,,abych to zkratil
vétsina vasich posluchaci vam v duchu tleska vestoje.

Tak to je. Strucnost je nejlepsi.

Yevrs

Pokud nékdo potfebuje podrobnéjsi informace, obvykle se zepta.
Ve skute¢nosti miizete posluchace vybidnout: , To byl stru¢ny prehled.
Dostali jste vSechny potiebné informace, nebo byste chtéli, abych nékte-
ry okruh vysvétlil jesté podrobnéji?“

V kazdodennich konverzacich plati stejny princip, mozna jen v méné
formalni podobé. Pokud posluchaci nepotiebuji nezbytné nutné znat
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véechna fakta dopodrobna nebo pokud se nejedna o obzvlasté napinavy
nebo zabavny piibéh, budte stru¢ni. Sdélte jen nejdulezitéjsi informace
a detaily doplite pouze v pripade, ze si je posluchaci vyzadaji. Ale i pak
se snazte vyzdvihnout jen nejdilezitéj$i informace a nevypravéjte cely
pribéh do sebemensich podrobnosti.

2. Posluchadi se s vasim sdélenim nedokazou
ztotoznit

Sdélovat informace pouze z vaseho uhlu pohledu je velmi snadné. Co se
nam zd4 dilezité, vsak mtize byt pro druhé naprosto irelevantni. Pokud
nepoznate rozdil, plytvate casem posluchacti i svym vlastnim.

Prili§ mnoho lidi pfistupuje k projevu s myslenkou ,,co chci fict, zatim-
co by je spise mélo zajimat ,,co potiebuje slySet mé publikum®

Vase sdéleni musi byt dobfe srozumitelné a predev§im musi souznit se
zivoty posluchacd, jinak je nebude zajimat a jednoduse ,,vypnou®. Pfi-
zpusobte své sdéleni publiku, jinak nema viibec smysl, abyste cokoliv
fikali.

3. Soustredite se na fakta a zapominate na pocity

Posluchace zaujme a upouta nejen to, co fikate, ale také, jak to rika-
te. Zamérite-li se pouze na intelektudlni slozku, jen stézi je presvédcite
ke zméné. Musite zapojit i emoce.

*spetka moudrOSti

Chcete-li nékoho presvédcit,
musite zaujmout jeho srdce,

ne jen hlavu.
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Potfebujete tedy vénovat pozornost nejen obsahu proslovu, ale také for-
mé, jakou informace sdélite. To znamena, ze byste si méli promyslet, ¢im
by mohlo vase sdéleni posluchace zaujmout, a najit vhodné pribéhy ¢i
anekdoty, které by vase slova dokreslily. Napriklad Martin Luther King
Junior inspiroval celou jednu generaci. Svét si vSak nepodmanil vétou:
»Madm strategicky pldn.*Jeho pfevratny projev nesl nazev Mdm sen. Sou-
stfedil se na fakta, ale zaroven vzbuzoval v lidech emoce.

Prilis malo lidi si uvédomuje, jak dtlezité je zapojit soucasné intelekt
i emoce.

Tady je shrnuti popsanych chyb:

1. Utépite se v podrobnostech.

2. Posluchaci se s vasim sdélenim nedokdzou ztotoznit.
3. Soustredite se na fakta a zapominate na pocity.

Se kterymi z nich jste se uz setkali, a které dokonce patfi mezi vase
prohresky?

Fajn, tim jsme si definovali problém. Jaké je feseni? Pro zacatek vyzkou-
$ime nasledujicich pét tipt.

1. Uvédomte si, co vase publikum skute¢né pottebuje

Premyslejte chvili o potfebach a zdjmech ostatnich. Zatimco mluvite
o konkrétnim tématu, mnoho lidi si v duchu podvédomé rika: ,,Pro¢ by
mé to mélo zajimat?“

Uvédomte si, s ¢im se vasi posluchaci potykaji nebo jaky problém jim
vase sdéleni miize pomoci vyfesit. Prizptsobte své sdéleni na miru, na-
bidnéte posluchac¢iim feseni na problémy, které je pali. Pokud to neudé-
late, mtizete sice ziskat zdvorilé publikum, ale ne posluchace, ktefi by se
proaktivné zajimali o to, co jim chcete sdélit.
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Az si budete pripravovat obsah své feci, stale méjte na mysli vétu, kte-
ra napadne posluchace: ,,Pro¢ by mé to mélo zajimat?“ A sobé polozte
otazku: ,Jak mohu své sdéleni posluchactim priblizit?*

2. Zapamatujte si pravidlo 90/90

Nasledujici poznatek nemohu dokazat védecky, ale teoreticky plati, ze
posluchaci si na vas utvori nazor z devadesati procent uz v prvnich de-
vadesati vtefinach vaseho projevu. Ackoliv je dulezita celd prednaska ¢i
rozhovor, je zcela zasadni, abyste na posluchace zaptisobili praveé v téch-
to uvodnich vtefinach.

Zde je nékolik prikladi, jak na to.

o Zacnéte jasné a pfimocare:

vy

»Dnes si budeme povidat o nejrozsirenéj$i podobé strachu, ktery
ovliviiuje zivot vétsiny lidi, a ukdzeme si, jak lze strach prekonat po-
moci jedné prosté myslenky.“

« Mohli byste zacit fecnickou otdzkou, ktera diky svému charakteru
ihned vtahne posluchace do d¢je:

»Predstavte si, ze byste nékomu mohli dat jednu jedinou radu. Mélo
by to byt néco, co byste si vy sami prali védét, kdyz jste byli mladsi.
Jaka rada by to byla?“

 Mohli byste tfeba zacit néjakym pribéhem nebo byste mohli poslu-
cha¢tim nastinit, co ziskaji, kdyz si vas vyslechnou.

Nezapominejte, Ze uz béhem prvnich devadesati vtefin miizete mit
v publiku posluchace, ktefi by si prali byt nékde uplné jinde, anebo na-
opak nadsené posluchace, ktefi se zdjmem ocekavaji, co se od vas do-
zvi. Prvnich devadesat vtefin musi byt vyjimecnych, vlozte do nich tedy
maximum.
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3. Hned v tvodu méjte jasno, jaky bude konec

Tento bod vlastné odpovida druhému navyku z knihy 7 ndvykii skutec-
né efektivnich lidi, kterou napsal doktor Stephen Covey (Management
Press, 2006). Jde o skvély pristup, ktery mutzete uplatnit v Zivoté obecné
i konkrétné v oblasti komunikace.

Princip je nasledujici. Jste si zcela jisti, jaky je tcel vasi prezentace,
schiizky, rozhovoru?

Nabidnu vam jesté jednu pomucku. Dfive nez se pustite do komunika-
ce, zkuste si na dal$im fadku doplnit chybéjici vyrazy.

Ucelem dnesni prezentace/schiizky/rozhovoru je dosazeni nésledujiciho
cile...

*S‘,etka moudros“

Pozvéte posluchace na cestu
s jasnym cilem, a ne

na magicky tajemny vylet.

Zapamatujte si jedno. Pokud nemadte jasnou predstavu, jaky je ucel va-
$eho sdéleni a kam by méla komunikace sméfovat, nemizete prece oce-
kavat, Ze ji bude mit vase publikum.

Zde je dalsi skvély tip, jak si véci ujasnit.

Odpovézte si na nasledujici otazku. Co by méli lidé po skonceni vasi
prezentace, schiizky nebo rozhovoru védét, jak byste chtéli, aby se citili,
a co by méli udeélat?

Na tyto vystupy se zamérfte d¥ive, nez si za¢nete pfipravovat detaily, ob-
sah a strukturu svého sdéleni.
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Tim oprostite sviij projev od zbytecnosti a jasné si stanovite, co je sku-
tecné dulezité. Dalsi vyhodou je navic uspora ¢asu. Jak pro vas, tak pro
publikum.

Tuto pasaz bych rad zakoncil ukazkou inspirativniho motta, které jsem
zahlédl u jednoho z mych klient. Uprostted stolu v zasedaci mistnosti
mé upoutal jednoduchy napis:

JAK TATO PORADA POMAHA NASIM ZAKAZNIKUM?

Byl to tizasny napad. Otazka véem zc¢astnénym pripominala jasné dany
ucel jednani a pomahala jim se na néj soustredit.

4. Nez vystavite recept, zaméite se na bolest

Dokud nejsou lidé absolutné presvédceni o existenci problému, jen sot-
va se nadchnou pro nabizené feSeni. V ramci svych prezentaci obvykle
predstavuji sedm otazek techniky SUMO (Zmlkni a pokracuj). Pfipomi-
nam, kde je mizete najit: www.thesumoguy.com/downloads.aspx. Jsou
obzvlasté ucinné, pokud celite néjaké vyzvé. Zejména prvni z nich se
u lidi setkava s ohlasem:

»Jak byste tento problém hodnotil na stupnici od jedné do deseti (pricemz
10 = smrt)?“

Nez se ovsem dostanu k sedmi otdzkdm techniky SUMO, ze vseho
nejdfive zdiraznim ,,problém®, kterému fikdm ,zavadné mysleni® Jde
o zpusob uvazovani, ktery lidem brani vidét perspektivu a podavat
vykony.

Na dokresleni jednotlivych typt zavadného mysleni vypravim pribéhy
a pouzivam rtizné ptiklady, vyzyvam publikum, aby se mi svéfilo, ktery
zpusob je jim vlastni, a ptam se, zda znaji nékoho, kdo podobnym uva-
zovanim ,,trpi“ (to slovo pouzivam zamérné).
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Pak zdiiraznim, co se stane, pokud zistaneme uvéznéni v zavadném
myslenkovém vzorci, jaky to ma dopad a disledky, a vysvétlim poslu-
chactim, pro¢ nékomu nestaci jen fict ,bud pozitivni® Vysvétlim jim,
ze lidé védi, ze by méli byt pozitivni, ale kdyz prozivaji slozité a obtizné
obdobi, potiebuji slyset, i jak to maji udélat.

Pomoci tohoto pfistupu se s posluchaci vyddvame na cestu. Vypravim
jim vtipy a ptibéhy, které u¢inné pomahaji navazat emocni vazbu. Jas-
né jim ukazuji, jaky problém muze nastat, kdyZ uvizneme ve §patném
myslenkovém vzorci, a zdtiraziuji, jakou bolest miize problém zpusobit.
Vite, nechci, aby posluchaci problém jen pochopili. Chci, aby jej také
procitili.

Co myslite? Zajima je uz v této fazi reseni?
To si piste, Ze zajima.

A teprve nyni jim na ,,bolistku® predepisu recept a predstavim sedm ota-
zek. Ty pomdhaji oprostit se od ,,zavadného mysleni“ a prejit ke zpiisobu
uvazovani, kterému fikam ,,plodné mysleni®, coz je pozitivni a posilujici
zptisob feseni vyzev.

's‘,etka moudrosl.i

Chcete-li posluchace
nadchnout pro reseni, nechte

je procitit problém a s nim
souvisejici bolest.

Zapamatujte si, ze vase slova posluchace zaujmou, pokud se zamérite
na kombinaci faktti a emoci, a na zakladé toho udélaji potfebné kroky.
Nesd¢lujte jen strohé informace. Snazte se v lidech vzbudit pocity - tim,
ze zdliraznite bolesti a strasti, které s problémem souviseji.
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Co byste tedy v budoucnosti mohli délat s vétsim uvédoménim? Musite
se rozhodnout, do jaké miry chcete bolesti a strasti zdtraznit a nakolik
je podobny pristup relevantni a realny v daném kontextu.

Ale ur¢ité ma smysl to vyzkouset, co myslite?
5. Investujte do sebe

Ono se lehce fekne: naucte se mluvit tak, aby vam lidé naslouchali. Sa-
motné provedeni v praxi je ale mnohem tézsi. Kazdopadné vam pomo-
hou tipy, které jsem vam predstavil. Vyhnéte se také popsanym chybam.
Pokud to ov§em myslite opravdu vazné a chcete rozvijet svou schop-
nost zaujmout a presvédcit své publikum, jakkoliv malé nebo spis velké,
pak investujte do dal$ich kurzi a Skoleni. Najdéte si osobniho kouce,
s nimz budete spolupracovat, nebo se prihlaste do kurzu. Neni nic cen-
néjsiho nez prilezitost ziskat praktické zkusenosti a zpétnou vazbu, ktera
vam pomtiZe posunout se o tfidu vys. Pokud Zijete v Britanii, rad vam
pfedam podrobné informace o sluzbach, které v této oblasti poskytuji.
Mate-li zajem o blizsi informace, poslete mi, prosim, e-mail na adresu:
Paul. McGee@theSUMOguy.com. MiiZete se také podivat na kratké vi-
deo, které jsem na toto téma natocil. Tady je odkaz: www.youtube.com/
watch?v=mxQ-WWxP2w8.

Pripadné se podivejte na webové stranky www.TED.com. Zde mate
moznost sledovat prednasky prednich fe¢niki z celého svéta na rizna
témata. Poucte se nejen z jejich slov, ale sledujte i zptisob, jakym infor-
mace sdéluji.

\EIERAZA'E!

Které z nasledujicich péti strategii musite uplatnit v praxi, aby vam lidé
skutec¢né naslouchali?

1. Uvédomte si, co vase publikum skutecné potrebuje.

2. Zapamatujte si pravidlo 90/90.
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3. Hned v tvodu méjte jasno, jaky bude konec.
4. Nez vystavite recept, zamérte se na bolest.
5. Investujte do sebe.

Znate nékoho, komu by prospélo sezndmit se s obsahem této kapitoly? Co
udélate pro to, aby se k nému informace dostaly?



Ted je radanavas
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Jaky dopad na zivot mtize mit, kdyz si u lidi ziskate Gspéch?
Pojdme to spole¢né zjistit.

Bylo 10. ledna 1995. Pul paté odpoledne. Nervézné jsem poposedaval
a ¢ekal, az prijde Jacqueline s hodnocenim. Mél jsem za sebou vycerpa-
vajici a ndro¢ny den.

V nasledujicich dvou hodinach mi Jacqueline poskytla detailni zpétnou
vazbu a popsala mi, jak se podle jejtho nazoru vyvijela akce, kterou jsem
ptipravil pro jeji firmu.

Téch 120 minut na mé mélo obrovsky dopad. Uplynuly sotva tfi roky
od doby, kdy jsem bojoval s nemoci ME (chronicky tnavovy syndrom),
a proto jsem si moc dobfe uvédomoval, Ze uz jen to, ze tam sedim, je
obrovsky uspéch.

Ale chtél jsem vic.

Chtél jsem rozvijet své fe¢nické schopnosti a budovat svou firmu. Chtél
jsem si splnit sviij sen, nechtél jsem prednaset jen v Britanii, ale po ce-
lém svéte.

Sedél jsem v hale hotelu na pfedmésti Manchesteru a uvédomoval jsem
si, Ze to, co za chvili usly$im, mi bud otevie cestu k mému snu, nebo mé
probere jako studena sprcha, abych si uvédomil, Ze je na ¢ase odhodit
iluze a zacit pfemyslet nad planem B.

Zaii 1974. Tt ¢tvrté na devét rano. Vchazim do tfidy na hodinu pana
Jeacocka. Pravé zac¢ina novy $kolni rok, muj posledni na zakladni skole.
Nase rodina se hodné sté¢hovala. Tohle je moje ¢tvrta zakladni skola. Je
mi deset.

Mama si touzebné preje, abych byl v zivoté uspésny, ale mé studijni vy-
sledky se stale drzi pod primérem. V matematice mam chaos a chemie
a fyzika jsou pro mé uplnou zahadou. Mym jedinym pfanim je vykaslat
se na exaktni védy a prihlasit se na hereckou $kolu. Jediny obor, pro
ktery mam nadani.
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O deset mésicti pozdéji konci skolni rok. Opoustim $kolu a lou¢im se
s panem Jeacockem. Dokonce bre¢im. Téch deset mésicti bylo uzasnych.
Nejstastnéjsi obdobi, které jsem kdy ve skole zazil.

Zacal jsem si vérit. Zlepsil jsem si studijni vysledky. Fyzika a chemie jsou
pro mé stale zahadou.

Cervenec 1986. Jihovychodni Londyn. Dlouhé univerzitni prazdniny
jsou v pulce. V Anglii dokonce sviti slunce. Spole¢né s dal$imi asi pa-
desati lidmi se jako dobrovolnik zapojim do prace pro mistni komunitu
pod zastitou krestanské charity.

Rozdéli nas do skupin. Nikoho z nich neznam. Za par dnt se z nas sta-
nou blizci pratelé.

Vedouci mého tymu je Paul. Je o néco starsi nez ja. Sedneme si. Na prvni
pohled ovéem nemame mnoho spole¢nych zajmii. On nechépe pravidla
ofsajdu ve fotbale. Ja pfipoustim, ze lasku k ruské literature jsem opus-
til jesté pred prvnim rande. Ale hodné se spolu nasméjeme. Mame po-
dobny pohled na svét a oba nas neskute¢né fascinuji lidé a mechanismy
jejich chovani.

O dvacet Sest let pozdéji je Paul stale mym nejleps$im pritelem. Na mdj
zivot i mé soucasné postaveni mél obrovsky vliv. Na jednu stranu se
na této knize viibec nepodilel. Zatim nevidél ani jednu kapitolu. Ale
jeho moudrost, vhled a zkuSenosti, kterymi mé obdafil, v kombinaci
s velkou davkou humoru a trpélivosti jsou na mnoha strankach knihy
doslova hmatatelné. Alespon v to doufam.

18. prosince 2012. Je nedéle rano. Pul sedmé. Zase jsem se vzbudil brzy.
Pravé jsem smazal posledni kapitolu této knihy.

Nezustalo ani slovo.

Rozhodl jsem misto toho napsat o Jacqueline, panu Jeacockovi a mém
priteli Paulovi.
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7 Y7

Nikdy neméli zapottebi ¢ist tuto knihu. Oni uz ji ziji.
Védji, jak si u lidi ziskat uspéch.
Nejsou dokonali. Stéle sem tam udélaji chybu a v zivoté se potykaji s vy-

zvami, ostatné jako vsichni ostatni.

Ale vim, jak na mé zapusobili. Kazdy z nich svym vlastnim zptisobem
pomahal formovat mou osobnost. Diky nim jsem dnes tam, kde jsem.

Pan Jeacock mi vitipil divéru a sebevédomi. Tehdy mi bylo deset. Vy-
borny vék na posilovani sebediivéry.

Jacqueline ke mné pristupovala profesionalné a povzbuzovala mé. Jeji
hodnoceni mého prvniho fe¢nického vystoupeni v lednu roku 1995 mé
tedy nesrazilo na kolena. Jeji zpétna vazba nastartovala mou kariéru.

A diky Paulovi, ktery mé podporuje stéle, ackoliv to sam obcas nemiva
v zivoté lehké, se mi dostava vysady mit ucitele, zivotni vzor a pritele
v jedné osobé.

Kazdy z nich mi ukazal, jak nesmirné¢ vas mohou v Zivoté ovlivnit lidé,
ktef1 si vas dovedou ziskat.

Tato zku$enost rozhodné nepatfi do rtizového kuftiku s détskymi po-
klady, neni to Zadna bachorka. Protoze méni Zivot k lep§imu. A nejen
to, i kdybyste vyuzili jen nékteré z tipti, které jsme si v knize predstavili,
muze se vas zivot zménit od zakladd, jak v osobni, tak v profesni sfére.

Ale jestli k tomu dojde, nebo ne, to uz zalezi jen na vas.

Nejtézsi ukol nespociva v ziskavani dal$ich znalosti. Ani neni potieba
vymyslet nové napady. Nejdulezitéjsi je uplatnit néjak v zivoté to, co uz
zname.

Je potieba si uvédomit, ze vse, co jsme si ukdzali, se dd snadno realizovat.

A stejné snadné je nedélat nic.
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Tak co? Odlozite tuhle knizku k ostatnim na policku, kde na ni bude
dalsich par let sedat prach? Vypustite hned nové napady a rady z hlavy?

Doufam, Ze ne.

Ve skute¢nosti doufdm, Ze se k né¢emu odhodlate hned ted. Preddvam
vam S$tafetu a vybizim vas, abyste udélali néco, co vam pravdépodobné
nezabere vic nez pét minut.

Kontaktujte mé. Dejte mi védét, co si o knize myslite. Poslete mi tweet na
@thesumoguy nebo e-mail na adresu Paul. McGee@theSUMOguy.com.

Staci, kdyz mi napiSete jednu véc, ktera vas na knize nejvic upoutala.
A pak mi napiste jesté jednu véc. Napiste mi, co jste se na zakladé této
knihy rozhodli udé¢lat.

Nejspis si rikate, Ze se vam nechce.

Nejspis si rikate, Ze to neni az tak dalezité.

Mylite se.

Je to dulezité.

Osobné ¢tu véechny komentare, které mi lidé poslou. A odpovidam. Ale
tohle délate pro sebe, ne kvtili mné. Jeden jediny maly krok muze spustit
lavinu dal$i malych krokd. Je to rychlé vitézstvi. A my uz prece vime, jak
pozitivné na nas muze zaptsobit, ze?

Bez ohledu na to, zda nékdy v budoucnu ztstaneme v kontaktu, opravdu
doufam, ze vam tato kniha alespon trochu pomohla. V Zzivoté to obc¢as
byva jako na horské draze, obzvlasté ve vztazich s lidmi. Mohou byt
zdrojem nejvétsi radosti i zdrojem nejhlubsi bolesti.

Pan Jeacock uz neni mezi nami, a tak si nemize precist, jaky odkaz mi
po sobé zanechal. Ale Paul a Jacqueline tu stéle jsou.

Usli jsme spolu kus cesty a ja doufam, Ze ted mate dostatek védomosti
i inspirace, abyste predavali sviij odkaz ostatnim.
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Je skvélé, ze muzete.
A vlastné byste mohli zadit jesté dnes, kdybyste chtéli.
Predavam vam Stafetu.

Jesté jedna véc na zavér, nez se rozlouc¢im. Stru¢né si pfipomeneme, co
jsme se naucili.

Vétim, Ze vam to pomiZe.
Jak si ziskat aspéch u lidi

Lidé se nedaji opravit. Ano, mizeme jim pomoci, miiZzeme je podpofit,
ale nedaji se opravit. Lidé nejsou stroje. Na to nikdy nezapominejte.

Vétsina lidi trpi SNS - syndromem nedostatecného sebeuvédomeéni.
Pokud si myslite, Ze vy jim netrpite, nejspis se mylite. Budte otevieni
a prijimejte zpétnou vazbu. Mtize pro vés byt skutecnym pozehnanim.

Nékteii lidé se nezméni. Nechtéji. Jsou jako Zarovky. Ledaze byste nasli
ten spravny vypinac¢. Takova je realita.

I inteligentni lidé délaji pékné hlouposti. Vysoké IQ jesté automaticky
neznamena, zZe ¢clovék umi uspésné jednat s lidmi. Vysokoskolské tituly
se nerozdavaji za zdravy selsky rozum. Proto budte pokorni.

Zapamatujte si, ze se vam déje to, co tolerujete. I kdyz mlcite, vyjadiujete
svlij nazor. OvSem ne vzdy si jej druzi vylozi stejné, jak byl zamyslen.
Proto nékdy radéji mluvte nahlas.

Ponizovani je pro amatéry. Neni znamkou vasi sily. Je to dtikaz vasi sla-
bosti. Pozadejte o pomoc, pokud ji potfebujete. A ponizovani poslete
na dlouhatansky vylet do haje.

Ptijemné vystupovani neni vzdy nejlepsi strategie. Je mi lito, ale neni.
Naopak nékdy ziskate mnohem vic, kdyz se nebojite byt nepopularni. Je
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to ale ukol pro silné osobnosti.

Zapamatujte si, Ze i jeden ¢loveék dokaze divy, ale chcete-li si zatancit
tango, potrebujete nékoho do paru. Budte odvazni a polozte si otazku,
jak sami (ne)prispivate k vyvoji problému. Je to statecné. A také vam to
neuvétitelné pomize.

Kdyz nic neinvestujete, necekejte Zadny zisk. Penize nerostou na stro-

Vaess

nezacnete do vztaht s lidmi investovat.

Meéjte vysoka ocekdvani, ale drzte se reality. Pokud ovSem nejste zavisli
na stresu. A to by nebylo dobré.

Nékdy je lepsi nehasit, co vas nepali. Tento pfistup by mél byt jen jednou
z mnoha moznosti, ne vasi celozivotni strategii. Rozumime si?

vvvvvv

predstavit, a mohlo by vam to zachranit nejeden vztah. (Schvélné se ze-
ptejte Marka.)

Vykaslete se na potfebu mit vzdycky pravdu. A jestli si myslite, ze prav-
du vzdy mate, jen si néco nalhavate. Nemate. Budte ochotni se mylit
a uvidite, ze opravdovy uspéch na sebe nenecha dlouho cekat.

Chovejte se k lidem tak, jak by si to oni sami prali. Budete prekvapeni,
co vSechno ziskate, kdyz ze vSeho nejdfive pomiizete ostatnim splnit
si jejich sny. Chovat se ke v§em stejné je naivni. Chcete-li byt ispésni,
budte flexibilni.

Kdyz vite, co se déje ve svété partnera a co je pro néj dilezité, budujete si
lepsi vztah. Naslouchate-li, abyste porozuméli, a dokazete-li vyjadrit své
nazory, jste na cesté ke skvélému vztahu. A to je zadouci.

Kdyz mluvite o tom, co se povedlo a co by bylo jesté lepsi..., lidé vy-
slechnou vase doporuceni a nebudou si pripadat jako na pranyri. Diky
tomuto posilite v lidech divéru a zachranite vas vztah. Je to G¢inné.
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Kdyz zjistite, proc¢ si lidé stézuji, uvédomite si, ze kdyz se né¢emu brani,
obvykle k tomu maji divody. Potfebuji, abyste je vyslechli, ne odsuzo-
vali. A tomu se fika ucta.

Lidé potfebuji mit pocit, ze jsou vyjimecni (vzpomente si na akronym
SPECIAL), protoze kazdy clovék je dilezity. Kdyz jim tento pocit do-
prejete, skute¢né jim pomuzete na cesté k uspéchu. To je velkd prednost.

Kdyz maji lidé pocit, Ze jsou na dné, muzete jim pomoci se zvednout.
Mozna bude potfeba naucit je, jak prehodnotit vyznam slova netspéch,
ukazat jim princip rychlych vitézstvi a doprat jim cas, aby si mohli po-
city sklicenosti odzit. Na chvilku. To je ovéem jen jedna kapitola pti-
béhu. Pak jim mtiZete pomoci zacit psat zcela novy pribéh. To je velmi
vzru$ujici.

Udélejte vsechno pro to, aby vas ostatni vyslechli. Mluvte s lidmi tak,
aby vam radi naslouchali. Mate jim co predat. Neztracejte se v detailech.
Ozivte pribéh, dodejte fakta, ale nezapominejte ani na pocity. Zaujméte
své posluchace, ovliviiujte je a motivujte.

Tak si u lidi ziskate tispéch.

© Paul McGee 2013
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Dalsi doporucena literatura

Myslenky a nazory uvedené v této knize muiZzete prohloubit dalsi cetbou.
Pfinosem by pro vas mohly byt nasledujici knihy:

BOUNDS, Andy. The Snowball Effect: How to Make Your Communi-
cation Unstoppable. Capstone.

CARNEGIE, Dale. Jak ziskdvat prdtele a piisobit na lidi. Praha, Dobrov-
sky 2012.

CHAPMAN, Gary D. a WHITE, Paul E. Pét jazykii ocenéni v pracovnich
vztazich. 1. vyd. Praha, Navrat domu 2012.

CIALDINI, Robert B. Influence: The Psychology of Persuasion. Harper
Business.

HEATH, Chip a HEATH, Dan. Proména: jak véci zménit, kdyz je zména
zdanlivé nemoznd. 1. vyd. Brno, Jan Melvil 2011.

HESKETH, Philip. How to Persuade and Influence People: Powerful
Techniques to Get Your Own Way More Often. Capstone.

SCOTT, Susan. Fierce Conversations. Piatkus Books.

Dalsi tituly Paula McGee:

MCcGEE, Paul. Jak si nedélat starosti: malé zmény, diky kterym se budete
méné stresovat a vice si uzivat Zivota. 1. vyd. Praha, Grada 2013.

MCcGEE, Paul. Self-Confidence: The Remarkable Truth of How a Small
Change Can Make a Big Difference. 2. vyd. Capstone Publishing 2012.

McGEE, Paul. SUMO (Shut Up, Move On): zmlkni a pokracuj: jedno-
duchy privodce, jak si vytvofit skvély zZivot a uzit si ho. 1. vyd. Praha,
Ekopress 2007.
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MCcGEE, Paul. S.UM.O. Your Relationships: How to Handle Not Strangle
the People You Live and Work With. Capstone Publishing 2007.

MCcGEE, Paul. How to Write a CV that Really Works. How to Books,
2009.

Paul muze prijet i do vasi firmy

Paul McGee predndsi po celém svété na teambuildingovych akcich,
konferencich, workshopech a seminarich. Své vystoupeni (v rozsahu
od hodinové prednasky zamérené na klicové myslenky az po tfidenni
seminar) muze Paul pfizpisobit na miru podle konkrétnich pozadavkia
vasi spolecnosti. Primarné se zaméruje na nasledujici oblasti:

o Dosazeni uspéchu prostrednictvim zmén.
« Rizeni, motivace a veden lidi.
« Budovani aspé$nych vztaht se zakazniky a kolegy.

 Vyuziti vaseho potencidlu na maximum, zlep$eni vasich vykonu
na maximum.

o Jak prezit a prosperovat ve stresu.
« Vysoce efektivni prezentace a komunikac¢ni schopnosti.

Jeden z jeho klienti popsal svou zkusenost nasledovné: ,Vidél jsem
Paulovu prezentaci na konferenci na Mauriciu. Jedine¢nym zptsobem
hovotil o jedné z nejvétsich prekazek naseho osobniho i profesniho ris-
tu... nasi mysli. Filozofie SUMO se jednoznac¢né stala hitem. Je velmi,
velmi uc¢inna!“ Simon Newton-Smith, generalni editel, Virgin Atlan-
tic, Jizni Afrika.
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Chcete-li Paula kontaktovat nebo ziskat vice informaci o SUMO4Schools
(SUMO pro $koly), miizete mu poslat e-mail na adresu:

Paul. McGee@theSUMOGuy.com

nebo navstivit jeho internetové stranky www.theSUMOguy.com
nebo mu zavolejte na ¢islo +44(0) 1925 268708.

Paula muizete sledovat i na Twitteru: @theSumoGuy
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e carRAPDA

o " 20 typt lidi — jak s nimi jednat,
20 TYPU LIDI jak je vést a motivovat

JAK S NIMI JEDNAT, RS
JAK JE VEST A MOTIVOVAT 2., rozsitené vydani
FrantiSek Beélohlavek

2,, rozi{fené vydéni

A

Jak efektivné komunikovat s intrikanem, detailis-
tou ¢i plachym ¢lovékem? Jak poznat neschopné-
R S ho, fantastu ¢i uk¥ivdéného? Publikace je uréena

fo e zejména vedoucim pracovniktim, ale oceni ji

vSichni ti, ktefi chtéji aspésnéji zvladat komuni-

kaci a jednani s jinymi lidmi. Druhé vydani obli-

€ ommilees bené knizky ptiblizuje pét novych typi: stoupen-
ce, negativistu, rozhodného, popletu a vahavého.
ISBN 978.80.247-4323.3 U vsech dvgceti typu lidi najdeme nejen rady pro
160 stran nadfizené ¢i kolegy doty¢ného ¢loveka, ale noveé

199 K& také vybrané postupy ¢i techniky, které pomohou

jemu osobné zvladat své slabé stranky. Ctivy text

doplnu;ji fotografie zachycujici jednotlivé typy.

Komunikace a prezentace

KOMU NIKACE Uméni mluvit, slySet a rozumét
A PREZENTACE 2., doplnéné vydani

iy ’
Uméni mluvit, sly3et a rozumét - 2., dopln&né vydani J1r1 Plammek

/

V novém vydani knihy uznavaného lektora a kon-
zultanta se dozvite, jak se chovat v nejcastéjsich
komunikacnich situacich — kdyz potiebujete néco
pochopit, néco vysvétlit, vést s nékym rozhovor,
fidit diskusi, zafidit, aby si nékdo néco pamatoval,
n¢koho o nééem presvédcit ¢i dokonce motivovat
k ur¢itému jednani. Nové vydani je rozsifeno
o kapitolu o osobnostnich typech, jejich vlivu na
prubéh komunikace a rady, jak s riznymi typy
ISBN 978'80'24276‘[‘)43:‘; jednat, diskutovat ¢i je o né¢em presvédéit. Ctivy
249 K& a prakticky zaméfeny vyklad je prokladan fadou
obrazkt a prikladd z praxe.

ik
Plaminek

e Komunikace
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« PROKOUKNOUT

\ /
/

prirucka
byvalého
experta

ISBN 978-80-247-3350-0

224 stran
319 K¢
SVEToyy !‘ESTSELLEH
Joe Navarro
Jak
prokouknout kolegy

i obchodni partnery

prirucka
byvalého
experta

€ cRrRADA

ISBN 978-80-247-3894-9
208 stran
299 K¢

Jak prokouknout druhé lidi
Prirucka byvalého experta FBI

Joe Navarro, Marvin Karlins

Chcete byt o krok napted pred ostatnimi a rychle
,.precist druhé 1idi? Nechte si poradit od Joea
Navarra, byvalého agenta kontrarozvédky FBI

a uznavaného experta na neverbalni chovani.

V knize vysvétluje, jak rychle ,,precist™ druhé
lidi: jak odhalit jejich nazory a myslenky, deSifro-
vat pocity a chovani, vyhnout se skrytym léckam
a poznat klamné a podvodné jednani. Navic zjis-
tite, jak miizete svou feci téla ovlivnit to, co si

o vas mysli vas §¢f, rodina, ptatelé i uplné cizi
lidé a jak ziskat né¢i divéru a podpofit svou auto-
ritu. Kniha je doplnéna fotografiemi a ptiklady

z profesionalni autorovy praxe.

Jak prokouknout kolegy

i obchodni partnery
Prirucka byvalého experta FBI

Joe Navarro, Toni Sciarra Poynter

Jak poznat, co si vasi spolupracovnici ¢i klienti
opravdu mysli? Jak skvéle zaptisobit na ostat-

ni lidi, vyzafovat dGvéru, autoritu, empatii a
zanechat dobry dojem? Autor bestselleru Jak
prokouknout druhé lidi, byvaly agent FBI, vam ve
své nové knize ukaze, jak porozumét neverbalni
komunikaci a mistrn€ ji vyuzivat v pracovnim
zivoté — pii jednani s kolegy, $éfy, zakazniky ¢i
obchodnimi partnery, pii poradach, vyjedna-
vanich, ptijimacich pohovorech, prezentacich,
obchodnich obédech a v mnoha dalsich situacich.
Text plny ptikladu z profesionalni autorovy praxe
provazi vice nez Ctyficet modelovych ilustraci.

MiEk130312s5
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Uméni slovni sebeobrany
U ménll Slovni Nejlepsi techniky vsech dob
se be0bra ny P6hm Matthias

Tato knizka plna jasnych a praktickych rad
a priklad vam pomtze Celit vSem slovnim
utoktim a provokacim. Jde o jednu z nejlepsich

Vv

na slovni utoky a provokace mizete pouzit 23
nejosvédcengjsich technik, od téch velmi rych-
lych, diky nimz odpovite kratce a ostfe, pies Sest
opravdu Spickovych technik slovni sebeobrany,
az po techniky s pouzitim humoru ¢i ptsobici na
city. Na mnoha piikladech ze zivota uvidite, jak

I 978_80_24276?)7;53-2 jednotlivé techniky pouzit, a na zaver si mizete
249 K& vyzkouset, zda na ukazkové slovni utoky jiz

dokazete spravné odpovédet.

Zakazané presvédcovaci techniky

Y GRADA

ZAKAZANE Diais

v v v ’ Jak snadno presveédcit ostatni, aby v ruznych situa-
presvedcovau cich udélalip to, co chcete? Dozv}i,te se v ?éto neo-
tEChmky cenitelné pfirucce! Naucite se, jak pomoci metod
vychazejicich z neurolingvistického programovani
dosahnout svych cild téméf nepozorované, aniz
by se druha strana citila byt manipulovana. Autor
na mnoha konkrétnich ptikladech ze soukromého
i pracovniho zivota ukazuje, jak vypadaji pte-
svédcovaci vzorce v praxi a jak si je procvicovat.
Kniha je urena vsem, kteti potfebuji o néem
presvédcit ostatni, tedy naptiklad manazertm,

ISBN 978-80-247-3722-5 prodejctim, rodi¢iim, ucitelim, kouc¢dm, partne-
160 stran o ¥ . ; ’
219 K& rim, prosté komukoliv, kdo chce ziskat vice toho,
o€ usiluje.
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Matthias Schranner

Umeni
vyjednavat
a presvedcit
v obtiznych

situacich

A

Strategiea taktiky pro slozité pripady

ISBN 978-80-247-3609-9
208 stran
319 K¢

ISBN 978-80-247-3778-2
272 stran
355 K¢

€ AP

Uméni vyjednavat a presvédcit
v obtiZnych situacich
Strategie a taktiky pro slozité pripady

Matthias Schranner

Vsichni denné vyjednavame o ruznych zalezitos-
tech, at’ uz se zakazniky, obchodnimi partnery
nebo doma, v rodin€. Mnoha vyjednavani piitom
z fady divodu neprobihaji hladce, zvlast kdyz
druha strana odmita spolupracovat a dosahnout
dohody. Celime pak agresivnimu & neférovému
jednani, jsme ve stresu a nedokazeme najit vy-
chodisko ze situace. Tato ojedinéla knizka je plna
strategii a taktik, které vas pfipravi na vyjedna-
vani pravé v téchto slozitych pfipadech. Raidcem
vam bude uznavany autor, ktery trénuje manaze-
ry pro naro¢na vyjednavani a uspésné pracoval
jako vyjednavag¢ pro policii.

Velka kniha
manipulativnich technik
Andreas Edmiiller, Thomas Wilhelm

Knizka odkryva tajemstvi pfesvéd¢ivé komunika-
ce. Pfedstavuje vice nez padesat manipulativnich
technik a ukazuje zpisoby, jak je rozpoznat

a branit se jim. Dozvite se, jak ziskat druhé na
svou stranu, jaké jsou nejpouzivanéjsi psycholo-
gické a logické manipulativni techniky, jak fun-
guji a jaka je vhodna obrana proti nim. Poznate
ofenzivni strategie tlaku, kdy rozhoduje argumen-
tace, ale také jemnéjsi a mnohdy efektivnéjsi stra-
tegie tahu, které maji spiSe dialogicky charakter,
ale dokazou byt stejng tginné. Ctivy text dopliiuje
mnoho piikladi z osobniho a pracovniho zivota,
vice nez sto cviceni a test.

JaEk130925
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PRESVEDCIVE

KOMUNIKACE

Jak ovliviiovat nazory, postoje a ciny druhych

3, rozsifené vydani

JAMES BORG

ISBN 978-80-247-4821-4
240 stran
349 K¢

Tiziana Bruno, Gregor Adamezyk

A

Rec tél

Jak rozumét signdlitm teci téla
a cilené je pouzivat

ISBN 978-80-247-4592-3
200 stran
249 K¢

Uméni presvédcivé komunikace
Jak ovliviiovat nazory, postoje
a ciny druhych - 3., rozsirené vydani

James Borg

V této velmi praktické a ¢tivé kniZzce najdete
$pickova pravidla, rady a ptiklady, jak krok za
krokem vyrazné zlepsit své presvédcovaci schop-
nosti, jak v kazd¢ situaci najit spravna slova, jak
rozumét feci téla ostatnich a pisobit na druhé
svou neverbalni komunikaci, jak presvédcivé
jednat po telefonu a uspésné vyjednavat, jak ko-
munikovat s riznymi typy lidi ¢i co délat, kdyz
se presvédcovani nedaii. Na fadé konkrétnich
prikladu si ovétite, ze predkladané rady a tipy
budou v praxi skutecné pracovat ve vas prospéch
a pomohou vam dosahnout vasich cili.

Rec¢ téla
Jak rozumeét signaliim veci téla
a cilené je pouzivat

Tiziana Bruno, Gregor Adamczyk

Jak svou feci téla plisobite na ostatni? Co si druzi
lidé skute¢né mysli a jaké jsou jejich opravdové po-
city? Jak mzete pomoci drzeni téla, gest a mimiky
ovlivnit sviij proté&jsek? Jak vychazet s riznymi
typy lidi? To v§e a mnohem vice se dozvite v této
knizce plné fotografii, praktickych rad, prikladt

a cviceni. Naucite se diky ni zvladnout zaludnosti
neverbalni komunikace a vyuzit fe¢ téla k dosazeni
svych cili v riiznych situacich, naptiklad pfi jednani
se spolupracovniky, pfi prezentaci nebo pfijimacim
pohovoru. Tato ¢tiva a poutava knizka je nepostra-
datelnou priruckou pro kazdého komunikujiciho
cloveka.

JaEk130925
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Stante se magnetem na lidi!

Prali jste si nékdy, abyste dokazali druhé snaze presvedcit? Chtéli byste umét vést

Naucite-li se perfektné jednat s lidmi, ziskate v zivoté obrovskou vyhodu. Tato
schopnost vam pomuze uspét v praci, diky ni snaze presvédcite svlj tym o urcité
myslence a budete dobre vychazet i se ¢leny vasi rodiny.

Jednani s lidmi ale neni vzdy snadné. Paul McGee vam prostrednictvim svych jed-
noduchych tipu a technik ukaze:

Pro& neni pfilemné vystupovani vzdy ta nejlepsi strategie.

Jak se naucit mluvit tak, aby vam lidé radi naslouchali.

Jak motivovat ostatni k co nejvy$Sim vykontm.

Pro€ neni vzdy nejlepsi chovat se k lidem tak, jak chcete, aby se oni chovali k vam.
Jak zajistit, aby lidé pfijali vasi kritiku a nepfipadali si jako na pranyfi.

Kniha Jak ziskat a ovlivnit téméF kazdého chytre serviruje moudrost po Spetkach
a je skvélym zdrojem inspirace. Pomuze vam lépe vychazet s lidmi jak v osobnim, tak
v profesnim zivoté. Vyuzijte svou Sanci!

»Jednoduché, praktické a predevsim ucinné perly moudrosti,
které vam pomohou naplno vyuZzit potencial mezilidskych vztahd.“
Karen Callaghan, feditelka lidskych zdrojl, innocent drinks

» Tleskam Paulovu primocarému stylu a vyuZiti zdravého rozumu...
rozhodné dejte na jeho slova.“
Jacqueline Gold, CEO, Ann Summers

,Dotyka se podstaty problému, se kterymi se potyka kaZdy clovek,
a resi je jasné, prakticky a strucné.“
Haydn Roberts, vedouci podpory a péce o hrace, fotbalovy klub Manchester City

»,Moudré rady, které vam zlep$i Zivot, podané jednoduse a s laskavym humorem. “
Shay McConnon, zakladatel a CEO, An Even Better Place to Work

»Shrnout tolik praktické moudrosti a realistickych technik, které Ize ihned aplikovat,
do jedné velice ctivé knihy — tomu rikam mistrovske dilo.“
Philip Hesketh, autor knihy Jak prfesvedcit a ovlivnit lidi
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