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PRECO SU RADY
DALA CARNEGIEHO
STALE DOLEZITE

V roku 1936 ozndmil Dale Carnegie svojim itatelom a privrzen-
com dolezity fakt: ,Vychadzat s Tudmi je asi td najvicsia vyzva, ake;
musime Celit.“ Toto je zdkladnd myslienka jeho bestselleru Ako si
ziskavat priatelov a pésobit na ludi, ktora plati dodnes. Je vSak jasné,
Ze otdzka, ako vychddzat s ludmi, je ovela zlozitejsia.

Sprévy sa v sicasnom svete §iria obrovskou rychlostou, pocet
médii stdpa. Siete sa rozsirili za hranice jednotlivych $tdtov, prekro-
¢ili hranice priemyselnych odvetvi, dokonca siahaju za hranice ide-
olégii. Mohlo by sa teda zdat, Ze Carnegieho principy st zastarané,
ale opak je pravda. Prave technologické zmeny su na pricine, Ze
Carnegicho principy su ovela délezitejsie ako predtym. Stali sa to-
tiz zakladom vsetkych rozumnych postupov, tykajicich sa vycha-
dzania s ludmi, ¢ uz pracujete v oblasti marketingu, rokujete s in-
vestormi, alebo sa ospravedliiujete manzelke. Ak takd komunikdcia
nestoji na spravnom ziklade, lahko sa moze stat, Ze svojim part-
nerom vyslete negativne signdly, urazite ich a vobec nedosiahnete
ciel. Americky spisovatel James Thurber povedal: , Presnost komu-
nikicie je dnes dolezitejsia ako inokedy, pretoze Zijeme v krehkom
obdobi plnom napitia, ked jediné chybné slovo alebo omyl mézu
sposobit katastrofu.“!

Treba si uvedomit, Ze Thurber hovoril o krehkom obdobi pl-
nom napitia pred pitdesiatimi rokmi. Dnes je situdcia este hor-

sia. V Case, ked nds doslova obliehaju médid, je stile zlozZitejsie vy-
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niknut a presadit sa. Kazdé slovo, kazdd nardzka, kazdy tichy po-
zorny pohlad sa skimaju. Nespravny postup moze mat ovela dale-
kosiahlejsie nasledky ako kedysi. No napriek tomu kazdy rozhovor,
kazda komunikdcia, kazdy dialég od skorého rdna do neskorej noci
predstavuje prilezitost ziskat novych priatelov, na ktorych moéze-
me posobit pozitivne. Ludia, ktori v tomto smere dosahuju uspech,
maju logicky aj uspesny Zivot. No tento uspech je odmenou za fi-
lantropicky a ldskavy pristup k ludom, a to je cena, ktord nie je
ochotny zaplatit kazdy. Skutocnost, Ze sme skuseni alebo $ikovni
v praci s médiami, naozaj nepomdze.

»Umenie komunikacie je jazykom vodcovstva, povedal James
Humes?, ktory pripravuje prejavy americkym prezidentom. Inymi
slovami, schopnost ovplyvnit Tudi skér stvisi so samym re¢nikom
— teda vodcom —, nie s vybranym komunika¢nym médiom. Této
kniha vim vysvetli, prec¢o st Humesove slové pravdivé, na ¢o prislo
uz viac ako 50 miliénov ¢itatelov na celom svete vritane svetovych
vodcov, osobnosti z oblasti médii, podnikania a autorov mnohych
bestsellerov. Vsetci do jedného prisli na to, Ze nejestvuje nié, ¢o by
sa dalo nazvat neutrdlnou vymenou informdcii. Ked sa s niekym
rozpravate, va$ spolo¢nik bude o nieco lepsi alebo horsi.* Ti najlepsi
dokazu pomocou komunikicie zlepsit vacsinu svojich posluchdcov.
Pri tomto procese je dolezitd aj moduldcia hlasu a vzdjomné prepo-
jenie s posluchdom. Ak budete tito myslienku uplatiovat kazdy
den, dosiahnete vyrazné dspechy.

Moze viak takd komunikécia zlepsit vztah s inymi ludmi a zvy-
§it vas vplyv na nich? Pravdaze, ale iba ak budete kazdy den tré-
ningom zleps$ovat svoju povahu. Potom ndjdete aj viac pochopenia
u inych. A nie je to tak, Ze nds vSetkych Zenie vpred altruizmus?

»Ak sa budete naozaj zaujimat o ostatnych, za dva mesiace zis-
kate viac priatelov ako za dva roky stravené usilim, aby sa ostatni
ludia zaujimali o vis.“ Toto Carnegicho tvrdenie stile plati a pripo-
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mina, Ze tajomstvo vyvoja vztahov s ostatnymi spociva v miere nasej
nezi$tnosti, hoci Zijeme v upondhlanej digitdlnej dobe.

Zijeme v bezprecedentnej ére zviditelfiovania a propagicie
samych seba. Na youTube si pozerime vided, napriklad Doub-
le Rainbow, ktoré si v priebehu kritkeho Casu ziskali celosvetovu
pozornost. Prezerdme si tajne zverejnené vided, ktoré po nociach
nakricaji vo svojich spdliiach celebrity. Pozerime sa na re¢ni-
kov a odbornikov na politiku, ako sa biju, aby ¢o najvi¢smi zapo-
sobili na divdka. Dennodenne chceme uverit tomu, Ze tou najlepsou
verejnou stratégiou je mix trikov, ktoré ndm ponikaji médid. No ti,
ktori si uvedomujui, v ¢om tkvie podstata medziludskych vztahov,
vedia, Ze existuje ovela lepsi sposob, ako sa rozvijat a zlepSovat.

Zviditelfiovanie a propagdcia samych seba nie si v podstate zI¢.
Problém vznika vtedy, ked v ¢loveku prevlddne usilie o sebareali-
zéciu. Uvedomte si, Ze ste jednym zo 7 milidrd Iudi na zemi a zo
svojho napredovania by ste nemali zbierat plody len vy.

Cim skor tito pravdu zahrniete do svojho sposobu komunika-
cie, tym skor zistite, ze rychlejsia cesta k osobnému a profesionalne-
mu rastu neznamend, Ze budete podrazat nohy druhym, ale budete
s nimi, naopak, spolupracovat. Nikto tdto cestu neopisal presnejsie
ako Dale Carnegie. No mozno ani on sdm si nevedel predstavit, ze
nim vyty¢ena cesta smerujica k zmysluplnej spoluprici s ostatnymi
sa po Case zmeni na dialnicu, ktord vydrzala dodnes a stile md na

ludi délezity vplyv.

Viac nez len mudra komunikacia

Vysokd komunika¢nd frekvencia sice zvyhodriuje sikovnych re¢ni-
kov vd¢smi ako predtym, no Iudia, ktori chcd naozaj vplyvat na

inych, musia byt viac ako mudri re¢nici.
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Komunikdcia je totiz, jednoducho povedané, vonkajsim preja-
vom néasho sposobu uvazovania, nasich cielov a vyjadruje aj to, ¢o
si myslime o ludoch okolo seba. Stdle plati staré porekadlo: ,Lebo
2 plnosti srdca hovoria dsta. “*

Prave spominané vnitorné pohnitky predovietkym odlisuju
skuto¢nych vodcov od ludi, ktori sa na nich len prizivuja.

Najvacsi vplyv na inych dosiahnete, ak vas Iudia nasleduju pre
to, ¢o ste urobili (1), alebo ak za vami idu preto, lebo ich pritahuje
va$a osobnost (2). Inymi slovami, taky vplyv mézete dosiahnut len
vtedy, ak z vds vyzaruje nezistnost a déveryhodnost. To je td vzic-
nost, pomocou ktorej ziskate vplyv na druhych bez ohladu na to,
¢iide o dvoch, alebo miliény Iudi. Podari sa to iba vtedy, ak je vasa
doéveryhodnost a nezistnost presvedcivd, autentickd a vyhodnd pre
obe strany.

Zijeme v Case, ked sa za peniaze lahko stanete celebritou a slav-
nymi vdaka niektorym ukricanym médidm. Prave teraz viac zile-
z{ na komunikdcii — mame na mysli skuto¢nost, Ze nech vyuzijete
akékolvek komunika¢né médium, vo vasich slovach sa musi skryvat
dovera, vyzarovat z nich vdaka a musia poskytovat posluchi¢om
urcitd pridand hodnotu. Od Carnegieho ¢ias sa nezmenilo iba to,
ze stale existuje velky rozdiel medzi vplyvom na ludi, ktorych ste
si kapili (tazko udrzatelnym), a vplyvom, ktory ste si zaslazili (na-
opak, je stily ako zemska os). Dale Carnegie bol majstrom v tom,
ako si dokazal zaslazit svoj vplyv na ludi.

Zamyslime sa nad niekolkymi zdkladnymi Carnegieho pra-
vidlami: nekritizujte, neodsudzujte, nestazujte sa; hovorte o tom,
¢o zaujima druhych; ak sa mylite, priznajte si chybu; dajte dru-
hym moznost, aby si zachovali svoju tvir. Tieto zdsady medzilud-
skych vztahov z vis neurobia majstra konverzicie ani zabdvaca,
ale pripominajd, Ze pri rozpravani by ste mali brat do Gvahy aj
potreby inych. Vedu vis k tomu, aby ste citlivé témy riesili taktne
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a so ctou, aby ste boli ldskavejsi a skromnejsi manazéri, lepsi Zi-
votni partneri, tolerantnejsi kolegovia, lepsi predajcovia ¢i rodicia.
A napokon vis vyzyvaju, aby ste si ziskavali vplyv na inych nie
tym, Ze sa budete predvidzat ¢i manipulovat, ale vdaka aprimné-
mu zvyku vyjadrovat sa empaticky, laskavo a s vacsim re$pektom
voci druhym.

Co 7 toho vietkého ziskate vy> Odmenou pre vas bude trvalé
priatelstvo, doveryhodnost, podmanivé vodcovstvo. Také spravanie
vis v dnesnom svete jednoznacne odlisi od inych v dobrom zmysle
slova.

Najznimejsia Carnegieho kniha Ako si ziskavat priatelov a péso-
bit'na ludi sa povazuje za najvacsi bestseller vsetkych ¢ias v kategérii
svojpomocnych (self-help) knih. Z dnesného pohladu nie je také
oznalenie spravne. Sim Carnegie nikdy nepouzil vyraz svojpomoc
(self-help). Toto oznacenie podobnych knih vzniklo neskor ako
reakcia na Uzasny Uspech knihy Ako si ziskavat priatelov a pésobit
na ludi. Carnegie totiz podporoval spravanie a aktivity prameniace
z uprimného zdujmu o ostatnych. Svojim $tudentom vstepoval z4-
sady, ktoré vyplyvaju z radosti prameniacej z usilia, ked pomdhame
druhym dosiahnut dspech. Keby sme mali vytvorit kategériu knih
so spravnym ndzvom, do ktorej by patril aj spominany bestseller,
bolo by ovela vhodnejsie povedat, Ze je to najpreddvanejsia kniha
zo skupiny tych, ¢o lie¢ia ludskd dusu (soul-help). Ich zdkladom
je zname biblické zlaté pravidlo, z ktorého vychddzal aj Carnegie.

Principy uvedené v tejto knihe st svojpomocné a ich cielom je
predat samych seba. St to stratégie vychddzajice z hibky duse, kto-
ré natrvalo skvalitnia konverzdciu s inymi, vedu k lepsej spolupraci
s priatelmi, kolegami v préci a podobne. Vysledky ich uplatiiovania
st nemenné.

Ak budete pouzivat Carnegicho zdkladné pravidla, stanete

sa nielen oblibenejsim ¢lovekom, ktory md vacsi vplyv na Zivoty
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inych, ale splnite aj filantropicky ciel nasho bytia na zemi. Pred-
stavte si, Co by sa stalo, keby sa tito snaha zjednotila do stoviek
dennodennych interakcii umoziujicich nés Zivot v digitdlnej stére.
Aky vplyv by malo na nas svet, keby sa tymito pravidlami riadi-
li stovky, ba tisice ludi vo firmdch? Dnes nie je také jednoduché
ziskat si priatelov a vplyvat na druhych. Pokracovat v tomto usili
predstavuje moznost ustavicne rozvijat vztahy s inymi. Napokon,
vari uspech nepodmienuji v prvom rade dobré vztahy?

Zacnite jemne

Vo svete podnikania maju délezitd dlohu takzvané jemné zrucnosti
(soft skills), ¢o je vlastne iné pomenovanie pre Carnegieho zisady.
Zda sa vsak, e jemné zrucnosti by mali iba doplnat takzvané tvrdé
zru¢nosti (hard skills), teda odbornost. Je to vsak celkom naopak.
Ak chcete ziskat maximum z interakcie s inymi ludmi, musite na-
trvalo zmenit svoje videnie a chdpanie sveta. A prave o to ide v tejto
knihe.

Jemné zrucnosti (sucit alebo empatia) napomdhaji tvrdé zruc-
nosti (programovanie, vedenie projektov) a vynimoc¢nd osobnu
efektivitu. Ako? Jemné zru¢nosti podporuju tie tvrdé a vedu k ope-
ra¢nej produktivite. Vo firme vznikd synergicky efekt a vladne ob-
chodny duch, u zamestnancov sa predpokladd vysokd miera odda-
nosti firme. Dosiahne nie¢o podobné manazér s dobrymi tvrdymi
zru¢nostami, ktory sedi osamoteny a zadumany vo svojej pracovni
a komunikuje so svojimi podriadenymi iba prostrednictvom odka-
zov? Alebo skor dosiahne uspech manazér s tvrdymi zru¢nostami,
ktorého podriadeni dobre poznajd, denne sa s nim stretivaja a pri-
rodzene ho respektuju? Mozno prvy manazér dosiahne ciastocny

uspech vdaka tvrdej ruke, ale z dlhodobého hladiska jeho vplyv
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na ostatnych pokrivkéva, pretoze ho jednoducho neuznavaji. Jeho
vplyv je povrchny a kritkodoby.

Spolocensky psycholég Tim Irwin vo svojej knihe Derailed (Vy-
kolajeny) podrobne opisuje pad Siestich vysoko postavenych gene-
ralnych riaditelov za poslednych desat rokov. Na pricine kazdého
zlyhania bola neschopnost konkrétneho vrcholového manazéra
spojit sa s podriadenymi na zmysluplnej trovni. Inymi slovami,
kazdé spominané vykolajenie bolo désledkom nadbytku tvrdych
zrucnosti (odbornych vedomosti a schopnosti) a nedostatku jem-
nych zru¢nosti. Mohlo by sa povedat, Ze islo o kombindciu spo-
lo¢enskej mudrosti s chybajicim vplyvom na ludi a nedostatkom
osobnej pritazlivosti. Ich zlyhanie nie je o ni¢ mensie ako nase, no
nedspechy znamych §éfov su viditeIné, verejné, pricom nase vlastné
nedspechy st menej ndpadné.

Co sa tyka Gspechu vo vztahoch, niekedy postupne stricame do-
veru priatelov, pribuznych a dalsich, lebo vztahy zabudame Zivit. Pre-
stdvame sa zaujimat o ich potreby a neusilujeme sa ich uspokojit.

Preco vsak zlyhéva tolko ludji, ktori to nerobia naschval?

Ast je to prave v dosledku jemnych zruénosti, ktoré nds ocaruja
a zvadzaju z cesty. A pritom by sme mali uprednostriovat prive to,
¢o sa dd jednozna¢ne zmerat.

Tvrdé zrucnosti sa daju otestovat, naucit a odovzdat dalsim.
Vicsina knih o obchode sa pise v tomto duchu, lebo préive v oblasti
tvrdych zrucnosti vieme presne zmapovat pokrok (jednotlivca ale-
bo skupiny) pomocou réznych merani, testov a sprév.

To sa viak netyka jemnych zru¢nosti, pri ktorych je velmi zloZi-
té vytvorit z nich postupnost krokov. Casto s komplikované a daji
sa len priblizne vystihnat prostrednictvom lepsich reakcii nasich
partnerov &i kolegov a zlepsenych vztahov. Nie je prave to najpres-
nejsie meradlo? Naco je cloveku mnoho uspechov, ak v kone¢nom

dosledku vedu k zhor$eniu medziludskych vztahov? Ak pokrok vo
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vztahu obmedzuje sebaldska a prehliadanie vlastnych chyb, potom
nemdze vydrzat dlho.

Ak sa na vec pozrieme zo svojho pohladu, udrziavame priatel-
stvo s ludmi, ktori nim svojim spravanim dokazuju, Ze vo vztahu sa
zaujimaju predovsetkym o seba? Ak zistime, Ze partner ma boc¢né
umysly, logicky méd na nds mensi vplyv ako ¢lovek, ktorého sme,
povedzme, videli len raz. Taky vztah urcite zanikne, ak si ¢lovek
nepriznd svoje imysly a nezmeni sa. No aj potom v nds hlodaja
pochybnosti.

Ak vezmeme do uvahy §irsi kontext, sme azda oddani znac¢kdm
roznych vyrobcov, ak tieto spolo¢nosti opakovane prejavia neschop-
nost alebo neochotu vyjst nim v tstrety? Ddvno pominuli Casy, ked
vicsina firiem diktovala svojim zdkaznikom, o potrebuja. Dnes Zi-
jeme v Case, ked na dizajn, spracovanie a marketing vyrobku maju
najvacsi vplyv zdkaznici. Hnutie Going Green, ktoré niti vyrobcu
do Setrnosti voci Zivotnému prostrediu, predstavovalo kedysi len
drobnt reklamnd kampan podporujicu predaj malého mnozstva
vyrobkov. No jednotny hlas zdkaznikov zmenil toto heslo na nevyh-
nutnd marketingovi mantru.

Jednotlivei aj celé spolo¢nosti, ktoré necitlivo reaguji na dspe-
chy v oblasti jemnych zru¢nosti, dnes istotne prichddzaji o body.

Niektori ludia tvrdia, Ze vnimaniu jemnych zruénosti sa neda
naucit. Bola by to pravda, keby sa k nim pristupovalo rovnako ako
k tvrdym (odbornym) zruénostiam. Dale Carnegie sa vSak spomi-
nanej chyby nedopustil. Zistil, Ze altruizmus v ludoch sa dostéva
na povrch nie pod vplyvom postupne vybudovanej mudrej straté-
gie, ale vdaka podstate Iudskych Zelani. Ak sme k inym priatelski
a vplyvame na nich pozitivne, otvirame v nich hlbsie zdroje inspi-
ricie, vynaliezavosti a pocitu zmysluplnosti.

Niekde hlboko v nés drieme tizba po otvorenej a Cestnej komu-

nikdcii, takej, v ktorej by sme rozumeli druhym a oni by rozume-
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li ndm. Okrem toho vSetci tizime po skuto¢nom spojeni s inymi:
chceme, aby nds poznali, uzndvali, docenili. Prejavuje sa aj nasa
tuzba po dspesnej spoluprici. Spolu s inymi tdzime dosiahnut vy-
znamné ciele vo svete podnikania ¢i obchodu, dspechy v rdmci fir-
my alebo v dlhodobych vztahoch. Podstata uspechu spociva v au-
tentickych medziludskych vztahoch — v ziskavani priatelov a vo
vplyve, ktory na nich mame. Francuzsky letec a spisovatel Antoine
de Saint-Exupéry povedal: ,Nemdme nddej na nijakd radost okrem
medziludskych vztahov.

Treba si predovietkym uvedomit, Ze dnes sa uspech vo vztahoch
neposudzuje podla aspechu v médidch — koho mézeme vyuzit a kol-
ko priatelov, fantsikov a nasledovnikov dokazeme ziskat. Uspech vo
vztahoch sa meria ich zmysluplnostou. Ak sme vo vztahoch déleziti
pre druhych, ovela jednoduchsie nachidzame cestu k dspechu. Pre-
¢o? Jednoducho preto, lebo si nds ludia v§imaji a pamitaja. Je fajn,
ked'sa ¢lovek po rozhovore s nami citi lepsie.

Zmysluplnost je meradlom efektivity kazdého média. Ak ma-
me nieco zmysluplné a hodnotné, ¢o mézZeme pondknut druhym,
zostdva na nds, aby sme si zvolili ten najucinne;jsi prostriedok. Ak
diame prednost médiu, vznikd nebezpecenstvo, Ze nas odkaz, ako by
povedal Shakespearov Macbeth, ,je pribeh v podani idiota a bla-
botanie, ktoré nedava zmysel“.® Ked nim v teleféne stile pipaju
esemesky, na socidlnych sietach mdme svoj status a vSetci sme na-
vzdjom prepojeni, vytvira sa spominany stav hluku a zirivosti. No
su to len prichidzajice a odchddzajice spravy pozostivajice zo
140 znakov a stile existuje nebezpecenstvo, ze nemaju nijaky obsah.
Akékolvek médium, ktoré prendsa odkazy bez ozajstného obsahu,
Coskoro strati vyznam: reklamy v televizii, podnikové vyhldsenia,
e-maily od zdkaznikov, pohladnice k narodenindm.

Carnegie nemal vo svojej ére k dispozicii tolko médii, a tak ne-

musel riesit obe strany tejto rovnice. Sustredil sa na to, ako byt
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zmysluplny v osobnom styku, pri telefonovani alebo pisani listov.
Dnes vsak treba brat do ivahy oboje: obsah spravy a jej zmysel, ale

aj pouzité médium.

Priamociare rady, ako dosiahnut
uspech v kontakte s ludmi

»Jednoduché pravdy,“ napisal francuzsky esejista Vauvenargues,
ypredstavuji v porovnani s velkymi $pekuldciami hotova dlavu.*’
Dévod, preco sa Carnegicho kniha Ako si ziskavat priatelov a po-
sobit na ludi stala bestsellerom (v roku 2010 sa jej len v USA pre-
dalo viac ako 250-tisic vytlackov), tkvie v tom, Ze pravidld v nej
obsiahnuté st jednoduché a nad¢asové. Jej mudrost spociva v pria-
modiarosti a vyuzitelnosti Carnegieho mudrych rad. Odkedy Dale
Carnegie v roku 1912 zacal prvy verejny kurz, ukizalo sa, Ze jeho
pravidla predstavuji efektivny sposob, ako sa stat ¢lovekom, ku
ktorému si druhi pridu po radu, zaujimaju sa o jeho nazory a daja
sa nim viest.

Keby sa dnes mala tito kniha prepisat, urcite by nebolo vhod-
né upravovat Carnegieho rady. Na predchddzajicich riadkoch sme
naznadili, Ze nieco treba zmenit, ale v celkom inom kontexte. Car-
negieho rady treba prisposobit ndsmu digitilnemu veku: preskiimat
jeho nadcasové pravidld v sic¢asnom svetle a aplikovat ich na dnes-
ny digitdlny a globélny svet. Dnes mdme v porovnani s Carnegie-
ho dobou ovela viac prileZitosti, ako si ziskat priatelov a ovplyvnit
ostatnych. Ak tieto prilezitosti podrobne preskimame, zistime, Ze
to vela neznamend, ,,pretoze cely svet okrem jedinej bezvyznamne;
vynimky tvoria mnohé dalsie casti“. ®
Spisovatel Tom Butler-Bowdon (autor knihy 50 Self~Help Clas-

sics) sa nemylil, ked o knihe Ako si ziskavat priatelov a pésobit na



Preco su rady Dala Carnegieho stéale délezité 15

ludi napisal, Ze ,existuje nezlucitelnost medzi ndzvom Carnegieho
knihy a tym, o je jej obsahom®.” Keby sme sa na ten nizov poze-
rali skeptickym pohladom stcasnosti, asi by sme neobjavili jej ¢aro.
Okrem toho, kniha ako takd hovori o nesirodej kombindcii empa-
tie, strategického spdjania Iudi a velkorysého vodcovstva.

Treba si véak uvedomit, Ze v Carnegiecho dobe neexistovali mé-
did, v ktorych si Tudia mézu vytvorit svoje ,pozlitkové identity®
(internetové stranky, facebook, linkedlIn, twitter), a nezmanipulo-
vala ich ani presvedCovacia technoldgia (pop-up reklamy, propagi-
cia celebrit, televangelizmus a pod. Otézka, ako si ziskat priatelov,
sa vtedy nezuzovala iba na kliknutie na ndpis ,pridat. Pésobenie
na druhych sa nerovnalo organizovaniu obrovskych kampani, pod-
vodom firiem ani zneuzivaniu znimych osobnosti. Carnegie mal
intuitivny doévod, preco svoju knihu nazval tak, ako ju nazval.

Ak sa ludia v jeho ¢asoch neusilovali o rozvoj priatelstva, bolo
takmer nemozné niekoho nejako ovplyvnit. Neexistovali nijaké so-
cidlne siete ani digitdlne spojenie s ostatnymi. Ak sa vtedy s niekym
uzatvéral obchod, bolo vylicené, aby sa partneri nepoznali osobne.
Priemerny ¢lovek mal vtedy len tri moznosti, ako byt v kontakte
s inymi: osobné stretnutie, list alebo telefondt. V tom case sa na
prvom mieste vyuzivalo osobné stretnutie, dnes je fyzicky kontakt
skor vynimkou.

Hoci uz vtedy sa Iudia ovplyviovali prostrednictvom celebrit
¢i spolocenského postavenia, nedialo sa to v takej miere ako dnes.
Priatelstvo predstavovalo most ku kazdodennému ovplyviiovaniu.
Priatelia sa ziskavali podanim ruky, Gsmevom na tvari a altruistic-
kym pristupom. Tak sa ziskaval aj vplyv na svojich partnerov. Dnes
to vsak tak nefunguje.

Pozrime sa napriklad na vydanie magazinu 7ime z roku 2010 pod
nazvom 100 najvplyvnejsich ludi sveta (100 Most Influential People
in the World). Na prvom mieste sa ocitla Lady Gaga so 6 miliénmi
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fandsikov na twitteri.'® Nebudeme debatovat o tom, ¢i Lady Gaga
m4d, alebo nemd vplyv zaloZeny na obrovskej zdkladni fanusikov, do
ktorej dnes vraj patri viac ako 10 miliénov ludi. Stadi, aby si obula
nejaké topanky alebo pila vodu nejakej znacky a predaj tychto vyrob-
kov prudko stipne. Za zamyslenie by stali hodnoty, ktoré spevacka
vyzndva vo svojich vztahoch, a kam asi taky vplyv vedie. Ak ide o do-
siahnutie maxima v oboch smeroch, potom je jej vplyv obrovsky. No
keby §lo len o ziskanie ¢o najvicsieho poctu fanisikov, potom by za-
robila vela pefiazi, ale nemala by nijaky vplyv a napriklad jej kampan
pre spolo¢nost Polaroid by sa mohla skoncit fiaskom.

Zikladni hodnota, na ktorej je postaveny vplyv — teda vztahy
s ludmi —, sa nezmenila. Hodnota dobrych vztahov je stile obezi-
vo, ktorym sa plati pri rozvijani medziludskych vztahov. Existencia
komunika¢nych médii sposobila, Ze k vztahom s Tudmi sa dd do-
pracovat pomerne lahko, no zodpovedd tomu aj ich kvalita.

Hoci Zijeme v Case, ked plati rovnica $kandély a nahota = ce-
lebrita, nemdte v ruke knihu o ziskavani priatelov podlizovanim
sa a vyuzivanim vplyvu na inych. O to Carnegiemu nikdy neslo.!!
Tato kniha je o medziludskych vztahoch, ktoré vychddzaja zo srd-
ca. Ide v nej o ziskavanie si priatelov spésobom, akym si vés stary
otec ziskal srdce starej mamy. Hovori sa v nej aj o tom, ako rozvinit
dlhodoby vplyv na ludi, z ktorého maji osoh obe strany.

Existuje spravny a efektivny sposob, ako to dosiahnut, a Dale
Carnegie ho dokonale opisal. Po pitdesiatich siedmich rokoch od
prvého uverejnenia jeho principy stile platia, len niektoré definicie
sa zmenili a maji vic¢sie dosledky. Preto sa tdto kniha zameriava na
novy vyklad jeho pravidiel a ich nové vyuzitie. Ako chdpeme Car-
negicho principy v digitilnom veku a ako ich vyuzivame? Nieco sa
da odvodit z porovnavacich zoznamov, ktoré v Carnegieho ére ne-
existovali, napriklad zo zoznamu najoblibenejsich spolo¢nosti na
svete Casopisu Forbes, rebricka najvykonnejsi generdlny riaditel, kto-
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1y zostavuje Harward Business Review, ¢ spominaného zoznamu
100 najvplyvnejsich ludi na svete podla Casopisu 7ime. Tieto zichyt-
né body, ktoré do urcitej miery mozno povazovat za varovné signily,
mozu pomoct pri prileZitostnej orientacii v kontexte, v akom sa dnes
dosahuji uspechy na poli medziludskych vztahov. V duchu pévodne;
Carnegicho knihy vim budu nasledujice stranky ustavi¢ne pripomi-
nat, Ze dévody ndsho konania st délezitejsie ako to, o robime.

Napriklad cesta k zavidzaniu Carnegieho principov v dnesnom
svete nie je takd zlozita, ak si predstavime, Ze by sme vypli inter-
net a vratili sa do Cias, ked sa Iudia museli spoliehat na telegramy,
telefény a osobné stretnutia. Vobec by nebolo na $kodu, keby sme
do dnesnej digitilnej komunikécie vniesli trochu staromédnej Tud-
skosti. Vo vSeobecnosti mozno tvrdit, Ze najlepsim a odskdsanym
receptom na ziskavanie priatelov a vplyvu je vhodnd kombinicia
osobnych kontaktov a digitilnej komunikacie.

Ak chcete s touto kombindciou pracovat, musite zacat tym, Ze
pravdivo a poctivo zhodnotite svoj sicasny stav. Ak zacnete od seba,
rozvoj vztahov s inymi bude samozrejmost.

Popremyslajte nad tym, aky je u vis pomer medzi osobnymi
a digitdlnymi kontaktmi s ludmi. Pre vicsinu Iudi st dnes e-maily,
blogy, twitter a facebook hlavnym sposobom komunikacie s inymi.
Tiéto skutocnost predstavuje na jednej strane nové moznosti komu-
nikicie, na druhej strane prekazky.

Ak ste zavisli od digitdlnej komunikécie, nedostdva sa vim jed-
ného zasadného druhu medziludskej interakcie — neverbalnej ko-
munikicie. Ak napriklad niekomu oznamujete zlé spravy, tazko
prejavite svoju podporu a litost, ked ho nemaite ako objat okolo
pliec. Ak na druhej strane vysvetlujete nieckomu novi myslienku,
v teleféne nevyjadrite tolko nadsenia, ako keby ste sa s nim zhovarali
zoCi-voci. Kolkokrit ste napisali e-mail a vd§ partner vim zavolal

naspit, aby ste si niektoré veci vysvetlili, hoci uz bolo vsetko jasné?
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Jednym slovom, je mimoriadne zlozité vyjadrovat city bez ne-
verbdlnej komunikécie. Niektoré nové technoldgie, napriklad vi-
deohovory, tieto prekdzky odstranili, no video je len nepatrnou
sucastou suboru digitilnych komunikaénych ndstrojov. Ani toto
médium vsak nemdze zabezpedit najvyssiu mieru Iudskej dostoj-
nosti, ktord prindsa rozhovor tvirou v tvir. Film Lietam v tom (Up
in the Air) je toho nezvratnym dokazom.

Hlavny hrdina filmu Ryan Bingham (George Clooney) pra-
cuje ako profesiondlny ,znizova¢ stavov ludskych zdrojov v kor-
poriciach®. Cestuje po krajine, aby vo firméch, ktorym sa neda-
ri, prepustal zamestnancov. Vo svojej prici je vynikajici odbor-
nik, no jeho povolanie vyzaduje, aby Iudi prepustal dostojne, do-
konca inspirujico. Dopredu si nacvicil prejav pre prepustenych,
v ktorom ich povzbudzuje, aby odchod zo zamestnania povazova-
li za symbol novej slobody. Dokonca bojuje so $éfom, ktory nari-
ho tlaci, aby v zdujme znizenia ndkladov uskutociioval rozhovory
s prepustenymi prostrednictvom videokonferenéného hovoru. Pa-
radox viak je, Ze Bingham je v osobnom Zivote samotar bez skutoc-
nych vztahov, ktory dokonca odmieta ist na svadbu vlastnej sestre.
To, ¢o ndm pripadd ako jeho zdzra¢na vlastnost — sucitit s prepas-
tanymi ludmi —, v skuto¢nosti iba dokazuje jeho odcudzenie. Tak
to pokracuje az dovtedy, kym ho v zévere filmu osobna skdsenost
neprivedie k odhaleniu zdsadného vyznamu skuto¢ného Iudského
spojenia.

Zijeme v hektickej digitilnej ére, kde hodnotu spojenia medzi
ludmi ¢asto strieda rychlost a efektivnost medziludskej komuni-
kicie. Mnohi paradoxne zvy$uji moznosti prepojenia s ostatnymi
a pritom prichddzaji o kontakt s nimi. D4 sa tomu zabrinit len
sebazdchranou (ako Ryan Bingham), alebo tym, Ze ocarite inych
svojim Soumenstvom. Prvd moznost predstavuje urciti filozoficka
chybu, druha zasa strategicky omyl.
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So zretelom na dne$nu produktivnost existuje urcity zlomovy
bod, ked sa rozvoj medziludskych vztahov podriaduje napredova-
niu. Nés usudok casto ovplyviiuje iba rychlost komunikécie. Do-
mnievame sa, Ze druhi ocakédvaji okamzita odpoved, rovnako ako
my sami. Nemdme dost ¢asu na zmysluplni odpoved, neberieme
ohlad na zdvorilost a tvrdime: ,Niektoré spolocenské pravidla sa
nedaju pri rychlom pisani blogu alebo e-mailu akceptovat. Nemd
zmysel pouzivat ich ani pri virtudlnej konferencii, ked sme si isti,
ze nds nikto nepociva.” Prave v tychto situdcidch maji Carnegieho
principy najvic¢si vyznam. V tych najobycajnejsich kazdodennych
situdcidch sa moéZu najjasnejsie prejavit altruistické umysly.

Pri prvom stretnuti s novym partnerom, rovnako ako pri nasle-
dujucich, ocakdvame zdvorilost a slusnost. Ak sa rovnaka zdvorilost
prejavi v tyzdennych hlaseniach alebo u niekoho, s kym sa vezieme
vo vytahu, urobi to na nds velky dojem. Vyre¢nost o¢akdvame pocas
reklamnej kampane alebo svadobného prihovoru. Inspiruje nds, ak
ju ndjdeme napriklad v e-maili alebo odpovedi na riesenie nejakého
banilneho pracovného problému. Hovori sa, Ze rozdiely sa skryvaju
v drobnostiach, preto ich hladajme prave v jemnych nuansich kaz-
dodennej interakcie.

Preco su tieto podrobnosti délezité aj v digitilnom veku? Lebo
¢lovek, ktory okrem odbornych a technickych zru¢nosti dokéze aj
vyjadrit svoje myslienky, vie byt vodcom a vyvolat v ludoch okolo
seba nadsenie, si moc naozaj zaslizi. Je pozoruhodné, Ze tieto Car-

negieho slové ani dnes nestracaji svoj vyznam.
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