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Uvod k sérii

Zapamdtajte si, Ze Stastie nezdvisi od toho, kto ste a ¢o
mdte; zdvisi iba od toho, co si myslite. Kazdy de7i
zacnite myslienkou na vsetky veci, za ktoré by ste mali
byt vdacni. Vasa budiicnost do velkej miery zdvisi od
vasich dnesnych myslienok. Myslite preto na istotu,
ldsku a vspech.

Dale Carnegie

Dale Carnegie bol priekopnikom v tom, ¢o sa dnes nazyva
hnutie Iudského potencidlu. Jeho uéenie a diela pomohli lu-
dom na celom svete stat sa sebavedomymi, jedineénymi
a vplyvnymi osobnostami.

V roku 1912 pontikol Carnegie po prvy raz kurz verejného
rec¢nictva (public speaking) v newyorskom YMCA. Rovnako
ako vicsina kurzov v tom case, aj Carnegieho kurz sa zacal
teoretickou predndskou. Carnegie si v$ak rychlo v§imol, Ze
ucastnici sa nudia a su nesustredeni. Preto sa rozhodol, Ze
musi nie¢o zmenit.

Prestal rozprdavat a pokojne ukdzal na tdcastnika kurzu
v zadnom rade. Poziadal ho, aby vstal a len tak bez pripravy
porozpraval nieco o sebe. Ked skonc¢il, Carnegie poziadal o to
isté dalsieho. Takto pokracoval, kym sa nevystriedali vSetci
v miestnosti. Vdaka podpore spolutcéastnikov kurzu a Carne-
gieho radam kazdy z nich prekonal strach a dokazal uspokoji-
vo hovorit. Carnegie neskor poznamenal: ,,Bez toho, aby som
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vedel, ¢o robim, objavil som najlep$iu metédu na prekonanie
strachu.“

Carnegieho kurzy sa stali takymi oblibenymi, Ze ho poZia-
dali, aby ich viedol aj v inych mestdch. Postupne zlep$oval ich
obsah. Zistil, Ze tcastnikov kurzov najviac zaujima zvySovanie
sebavedomia, zlep$ovanie medziludskych vztahov, tspe$nd
kariéra a prekonanie strachu a obdv. Prdve preto sa tazisko
kurzov presunulo z verejného reénenia na tieto problémy. Cie-
Iom reénenia bolo dosiahnutie nejakého vysledku.

Okrem toho, ¢o sa Carnegie naucil od dcéastnikov kurzov,
zameral sa na rozsiahly vyskum pristupu uspes$nych Iudi k Zi-
votu a jeho vysledky vyuzival aj vo svojich kurzoch. Vdaka to-
mu napisal svoju najzndmej$iu knihu Ako si ziskavat priatelov
a posobit na ludi.

Tato kniha sa okamzite stala bestsellerom a od roku 1936,
ked vyS$la po prvykrat, predalo sa vySe 20 miliénov vytlackov
(revidovand vysla znova v roku 1981). Bola prelozend do 36 ja-
zykov. V roku 2002 sa umiestnila na prvom mieste v rebricku
Business Book of the 20th Century. V roku 2008 ju ¢asopis
Fortune Magazine uviedol ako jednu zo siedmich knih, ktoré
by mal mat v kniznici kazdy lider. Z Carnegieho knihy Ako sa
zbavit starosti a zacat Zit, napisanej v roku 1948, sa tiez preda-
li miliény vytlackov a bola prelozend do 27 jazykov.

Dale Carnegie a jeho nasledovnici v spolo¢nosti, ktort za-
lozil, Dale Carnegie & Associates, Inc., postupne vytvorili
a viedli kurzy a semindre, na ktorych sa zticastnili miliény mu-
zov a zien vo vy$e 70 krajindch. Tieto kurzy ovplyvnili Zivoty
ludi na v8etkych trovniach spoloénosti - od pracujicich vo
fabrikdch a kanceldridch cez vlastnikov a manazérov firiem az
po predsedov vlad. Medzi tcastnikmi tychto programov su vy-
konn{ riaditelia najvacsich firiem, vlastnici a manazéri rozne



UVOD K SERII 7

velkych podnikov zo vSetkych obchodnych a priemyselnych
odvetvi, vedice osobnosti zdkonodarnej a vykonnej moci
a jednotlivci, ktorych tdto skisenost obohatila.

Dale Carnegie zomrel 1. novembra 1955. V nekrolégu
v jednom washingtonskom denniku zhrnuli jeho prinos pre
spolo¢nost takto: ,Dale Carnegie nevyriesil nijaki zdsadnu za-
hadu univerza. Viac ako ktokolvek iny z jeho generdcie vSak
pomohol ludom naucit sa, ako spolu vychddzat — a to ¢asto po-
trebujeme najviac zo vSetkého.“

Vznikla séria knih, ktord oboznamuje citatelov s ucenim
Dala Carnegieho. Knihy sui zalozené na Carnegieho spisoch
a latke preberanej na rozliénych kurzoch, ktoré pontika Dale
Carnegie & Associates, Inc. Aby boli Carnegieho principy
pouziteIné pre Citatela 21. storocia, materidl bol doplneny pri-
kladmi a ilustrdciami zo sicasnosti.

Toto je prva kniha zo série, do ktorej patria tieto diela:

o Komunikicia - cesta k tspechu
o Ako zit bohat$i Zivot — principy Dala Carnegieho
e Ako prekonaf obavy a stres podla Dala Carnegieho

o Bud'te vedicou osobnostou

Arthur R. Pell, Ph.D.
Vydavatel






Predslov

Niektori ludia majd charizmu, si usmievavi, rozziareni, vese-
i a pritazlivi, takze sa nemusia nikdy vnucovat ani Ziadat
o prijatie. Dvere sa im samy od seba otvaraji a pozyvaju ich
vstupit. Ich pritomnost upokojuje a tesi ostatnych. Vedia, ako
presveddit, nemusia pritom ani dsta otvorif. Sd obltibeni
v spoloc¢nosti aj v komunite a v praci a kariére rychlo napre-
duju. Laskavy ¢lovek md caro, ktorému je tazké uniknut. Je
tazké odbit Cloveka s takym cCarom. Je v nom nieco, ¢o nds
k nemu pritahuje bez ohladu na to, kol'ko mame prace a sta-
rosti. Hoci nemdme radi, ked nds inf rusia, s charizmatickymi
ludmi sa tizime zhovarat.

Ide o neopisatelni vlastnost, akou do velkej miery dispo-
novali niektori vodcovia, napriklad John F. Kennedy ¢i Ronald
Reagan (¢i charizmaticki japonski lidri).

Nechceli by ste sa aj vy stat charizmatickym? D4 sa to.
Osobna pritazlivost nemusi byt vrodend. Kazdy, kto sa naozaj
tuzi stat srdecnym, spolo¢enskym a privetivym ¢lovekom, to
dokaze - ak zvladne techniky vzbudzujice tento dojem.

Niektorf [udia su prirodzene charizmaticki. Pri analyze ich
povahy ndjdeme niektoré vlastnosti, ktoré insStinktivne obdi-
vujeme a ktoré pritiahnu kohokolvek. Su to napriklad Sted-
rost, Slachetnost, srde¢nost, pochopenie, zivotny postoj, vola
pomadhat, optimizmus.

Nie, nemusite sa narodit s vlastnostami, ¢o z vds spravia
charizmatickud osobu. Tieto ¢rty sa daju ziskat, ak im venuje-
te dostatok casu a snahy. Dale Carnegie a jeho nasledovnici
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v Dale Carnegie & Associates, Inc. uz vySe devitdesiat rokov
pomdhaji muzom aj Zendm vSetkych vekovych kategorif, nd-
rodnosti a tirovni vzdelania budovat tieto vlastnosti, ziskavat
si priatelov a udrzat si ich, napredovat v kariére a zit bohats{
zivot. Tdto kniha je zaloZend na ich uceni. Pomocou nej sa
okrem iného naucite:

o ako sa stat charizmatickym c¢lovekom,
o ako si ndjst novych priatelov a udrzat starych,

o ako ovplyvnit ludi, s ktorymi komunikujete, vytvorenim
kooperativneho, kolaborativneho a kolegidlneho prostre-
dia,

o ako budovat doveru,

o ako zhodnotit a pochopit osobnost ostatnych Iudi, a tym
zefektivnit vzdjomné vztahy,

o ako predat svoje ndpady, predstavy a ndvrhy v préci, v ro-
dine a medzi priatel'mi, a vlastne komukolvek, s kym ko-
munikujete,

o ako konat a reagovat pri konfrontdcii so zlozitymi pova-
hami,

o ako nestihlasit, no nebyt pritom neprijemny,

o ako pochopit a zvlddnut vlastné emdcie a pochopit emé-
cie ostatnych Iudi.

Nas$a osobnost je viac ako iba nase telo. Nezavisi od ndsho
pekného ¢i nepekného vzhladu ani od dosiahnutého vzdela-
nia. Vdaka tejto knihe sa naudite, ako vylepsit schopnosti, kto-
ré v sebe mame vsetci, ako rozvinit trocha zdhadnd auru
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osobnosti, ktord k vdm pritiahne ostatnych, ako prekonat to,
¢o by mohlo Iudi od vds odhanat.

Emerson povedal: , Tak velmi pocut, kto si, Ze nepocujem,
¢o mi hovoris.“ NemdzZeme skryt seba samych ani svoje poci-
ty, pretoZe svoju auru a osobnost vyzarujeme do okolia. M6ze
byt chladnd alebo vriicna, prifazlivd alebo odpudivd, podla na-
Sich dominantnych ¢ft a vlastnosti.

Vlastnosti, ktoré ostatnych pritahuju, pridia z nds smerom
von. Vlastnosti, ktoré ostatnych odpudzuji, pradia do nds; Iu-
dia bez charizmy su teda egocentricki, stidle myslia iba na se-
ba, druhym neddvaji takmer ni¢, ustavi¢ne sa za nie¢im nahd-
naju, prijimaju, dostdvaju, usiluji sa ziskat vyhodu pre seba.
Nie je v nich stcit, srde¢nost, priatelstvo; v spolo¢nosti sa im
nedari.

Muzi a zeny sd akymisi ludskymi magnetmi. Presne ako
ocelovy magnet vytiahne z kopy smetia iba to, ¢o pritahuje, aj
my k sebe pritahujeme ostatnych a nadvizujeme vztahy s lud-
mi a vecami, ¢o reaguju na nase my$lienky a idedly.

Prostredie, spolo¢nost a podmienky, v akych Zijeme, si vy-
sledkom naSej mentdlnej pritazlivosti. Prejavuji sa ako ma-
teridlne veci, pretoze sme sa na ne sustredili, v mysli sme
si k nim vytvorili vztah, si s nami spribuznené a ostanu
s nami, kym v naSich mysliach bude existovat tdto spribuz-
nenost.

Nezdlezi na tom, Co robite, vasa povest a dspech do vel-
kej miery zavisi od dojmu, aky spravite na ostatnych. Preto je
dolezité rozvintt v sebe mocnu charizmatickd osobnost.

Nie je to az také ndrocné. Kazdy v sebe dokdzZe vypestovat
schopnost potesit a silu charakteru, vdaka ktorej bude na
tomto svete nieCo znamenat. Ked pozndme vlastnosti, ktoré
odli$uju charizmatickych ludi od necharizmatickych, je po-
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merne jednoduché rozvijat tie prvé a potlicat tie druhé.
Mozete rozvijat Stedrost, Slachetnost, veselost, volu poma-
hat a nicit ich protiklady, a popri tom zistite, Ze sa ¢oraz viac
zaujimate o ostatnych a oni o vds. Kamkolvek pojdete, budu
vdas vitat a vyhladdvat. Inymi slovami, ked budete kultivovat
vlastnosti, ktoré obdivujete u inych - prave tie, ktoré vas pri-
tahuju - stanete sa pritazlivymi pre ostatnych. Naplnite nimi
svoju osobnost, budd pre vds charakteristické, stand sa z vds
pritazlivi, charizmaticki Iudia.

Ak chcete byt charizmaticki, musite sa sprdvne k Zivotu
postavit. Pesimizmus, sebectvo, zatrpknutost, nedostatok
sucitu ¢i nadSenia — vSetko toto niéi osobnu pritazlivost. Ne-
odolatelnost, ktord vSetci obdivujeme, vyzaruje rozumny
¢lovek s velkym srdcom, plny nddeje, optimizmu a radosti.
Takito Iudia pritahuji a udrZiavaju pozornost mnohych roz-
nych Tudi.

Ak cheete byt pritazlivou, charizmatickou osobnostou, mu-
site v sebe vozvijat predovsetkym srdecnost a pristupovat
k ostatnym s vriicnym, vprimnym pozdravom a otvorenym
srdcom. Takyto pristup spravi zdzvaky. Zistite, Ze sa strati
zdrzanlivost, nedovera, lahostajnost a chladny nedostatok
zdugmu o kohokolvek, co vds teraz tak trdpi. Ludia pocho-
pia, Ze o nich mdte skutocny zdujem, Ze ich chcete naozaj
spoznat, potesit a zaujat. Srdecnost celkom zmeni vasu spo-
locenski moc. Rozviniete pritazlivé crty, o akych ste pred-
ym ani nesnivali. Ak chcete byt obliibeni, musite rozvijat
srdecnost. Musite ludom otvorit svoje svdce dokordn, nielen
ho nechat pootvorené, akoby ste im chceli naznacit, ze smu
nakuknit, ale nesmi vojst dovtedy, kym nezistite, ¢i sui pre
vds ziaduct.
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Nebojte sa otvorit svoje srdce; otvorte ho dokordn. Zbavte
sa rezervovanosti; nespravajte sa k ludom, akoby ste sa bdli,
ze spravite nejakd chybu. Pristupujte k nim s istotou, Ze
v nich ndjdete priatelov a nadviaZete prijemny a obohacujtci
vztah.

Ak sa chcete stat charizmatickym, prvy krok urobite preci-
tanim tejto knihy. Ak z nej chcete ziskat co najviac, precitajte
si ju najprv celd, aby ste pochopili celkovi koncepciu toho,
ako sa stat pritazlivgym clovekom. Potom si znova preditajte
kazdu kapitolu a zacnite aplikovat pravidlad tykajiice sa jednot-
livych tém. Dostanete sa na cestu, ktord uz priniesla tspech,
Stastie a obohatenie miliénom muzov a zien, ¢o sa riadili uce-
nim Dala Carnegieho.






PRVA KAPITOLA
Ano, mdte charizmu

ed sa Robert zozndmil so svojou novou nadriade-

nou Lisou, ocarila ho jej prijemnd , 0sobnost®. Nieco

v jej spOsobe sebaprezenticie sposobilo, Ze jej Ro-
bert doveroval, obdivoval ju a v jej spolo¢nosti sa citil prijem-
ne. ,, T4 Zena md charizmu. Kiezby som bol aj ja ako ona,”
pomyslel si.

Niekedy si myslime, Ze Iudia ako Lisa sa taki narodili. Nie-
ktoré aspekty nasej osobnosti mame vrodené - fyzicky vzhlad,
zdkladnu inteligenciu a niektoré vlohy. Kazdy z nds mad v$ak
schopnost ¢o mozno najviac vyuzit vrodené vlastnosti a rozvi-
ntt ich na taky typ ,,osobnosti“, aky budu ostatni obdivovat.

Nie je jednoduché stat sa charizmatickym clovekom. Treba
mat silnd tizbu a odhodlanie rozvintt vrodené érty.

OSOBNOSTNE CRTY SA DAJU ZISKAT

Na osobnosti ¢loveka je ¢osi, ¢o sa vyhyba So$ovke fotografa,
¢o nedokdze zachytif maliar ani sochdr. Toto nendpadné Cosi,
¢o kazdy vnima a nikto nevie opisat, o sa nikdy neobjavilo
v nijakej biografii, md docinenia so Zivotnym tspechom.
Niektoré osobnosti si vicsie ako fyzickd krdsa a mocnejSie
ako ucenie. To Specidlne ¢aro niektorych Iudi, ktoré nazyva-
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me charizmou, dokdzZe ovplyvnit aj najsilnejSie osobnosti a nie-
kedy dokonca ovldda osudy celych narodov.

Ocarujici Iudia nds nevedomky ovplyviiuji. Len ¢o sa ocit-
neme v ich pritomnosti, pripaddme si vyznamnej$i. Otvdra-
ju v nds moznosti, o akych sme predtym ani netus$ili. N&s§
obzor sa roz$iruje, prenikd nami novd sila, pocitfujeme tla-
vu, akoby z nds niekto siial bremeno, ¢o nds uz dlho tlacilo
k zemi. Nebolo by skvelé, keby ste aj vy mali na [udi takyto
vplyv?

Za Sarmom neodolatelnej osobnosti stoja dobré, kultivo-
vané sposoby. Délezitym prvkom je aj takt. Clovek musi pres-
ne vediet, ¢o robit a urobif sprdvnu vec v sprdvnom case.
Pre toho, kto sa usiluje ziskat ttito zdzra¢nd moc, sd nenahra-
diteIné dobry dsudok a zdravy rozum. Prvkom charizmy je aj
dobry vkus.

Osobnostné ¢rty sa daju ziskat. Ludia sa nerodia rovnaki.
Musime si uvedomit, Ze vSetci nedisponuju rovnakou inteli-
genciou, fyzickou silou ¢i energiou. Ak sa v8ak pousilujete,
mozete sa stat charizmatickymi. Mozete si zvolit a rozvijat
konkrétne osobnostné ¢rty. Klticom je uplatnit ich.

Christopher L. bol $ikovny, oddany préci a usilovny, ale vel-
mi nesmely. Ked ho nepovysili, bojazlivo sa pobral za mana-
zérom oddelenia ludskych zdrojov a opytal sa, pre¢o. Manazér
odvetil: ,Chris, si dobry pracovnik, ale nemd$ potrebné vlast-
nosti, aby si uspel v pozicii nadriadeného. Ak chce$ kariérne
rast, musi$ nielen zvlddat svoju pracu, ale aj polahky komuni-
kovat s podriadenymi, kolegami a so $éfmi. Ak sa bude$ vel'mi
snazif, dokdzes tieto vlastnosti ziskat.“ Chris sa na jeho ndvrh
prihldsil do kurzu Dala Carnegieho a uplatnil principy, ktoré
sa naucil. Prekonal svoju ostychavost, zacal prichddzat s novy-
mi ndpadmi, na stretnutiach vyjadroval svoj ndzor, spriatelil sa
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s kolegami, ktorych si predtym nevSimal. Pri dal$ej prileZitos-
ti, Chrisa vybrali ako prvého.

BUDTE VESELI A OPTIMISTICKI

Charizmaticki Iudia su zivi, veseli, plni nddeje. V Zivote hla-
daju to dobré a krdsne, nie to zI€; to vzne$ené, nie to necest-
né; to jasné a radostné, nie to temné a smutné; nddej, nie zu-
falstvo; svetli stranku, nie temnd. Vzdy sa obrdtit tvdarou
k slnku je rovnako lahké, ako ustavi¢ne vidiet len tien, a prave
v tom spociva rozdiel medzi spokojnostou a nespokojnostou,
§tastim a ne$tastim, bohatstvom a nepriaziiou, tspechom
a netispechom v Zivote.

Slepd a hluchd Hellen Kellerovd, ¢o sa mohla stazovat na
svoj osud a byt pesimistka, raz povedala: ,,Optimizmus je vie-
ra, ktord vedie k dspechu; bez nddeje sa nedd dokdzat nié.“

Muzi a zeny, ktori dosiahli v Zivote dspech, boli vzdy vese-
If, plni nadeje, konali s tismevom na tvdri, prekonavali zmeny
a vyzvy v tomto smrtelnom Zivote a Celili lahkym aj burlivym
situdciam.

Ak budete $tastni a plni Zivota, ¢asto vdm to ulahéf situdciu,
ziskate vySSi plat, povy$ia vds, viac preddte alebo budete efek-
tivnej$i manazéri ¢i odbornici, a popri tom vdm bude prijem-
ne a dobre.

Ste radi v spolocnosti podrdzdenych, skleslych

a nestastnych ludi, alebo skor pri tych stastnych

a veselych? Pocity a postoje sié rovnako ndkazlivé ako
o0sypky, takze by ste mali vyZarovat to, o by ste ostatnym
cheeli daft.

Dale Carnegie
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USMIEVAIJTE SA

Usmev je znak priatelstva. Je to ludsky ekvivalent psieho vr-
tenia chvostom. Pravdaze, ¢lovek sa nemoéze ustaviéne usmie-
vat. Usmev nie je Cosi, o si nasadite mechanicky ako klobuk.
Ozajstny dsmev je iba vonkaj$im prejavom vnitorného sta-
vu. Mézete byt laskavi a ocarujuci, a pritom sa neusmievat.
V niektorych situdcidch je tdsmev celkom nevhodny a nikto
okrem ludi v institidcidch pre slabomyselnych sa neusmieva
neustdle.

Usmev musi vychddzat zo srdca. Pretld¢a sa von a vidiet ho
vo vasich ociach, pocut v hlase a prejavuje sa vo vaSom kona-
ni. Bud'te veseli a budete sa tak aj citit. Usmev sa nedd pred-
stierat. Falo$ny tismev vyzerd jednoducho falo$ne.

Administrativna asistentka na radnici vo Filadelfii Elaine B.
opisuje, ako to fungovalo v jej pripade: ,Jedného rdna som sa
pobrala do prédce, rozhodnuta vyskusat silu pozitivneho mys-
lenia. Bola som jednou z tych naladovych oséb, ¢o sa usmie-
vaju zriedka. Citala som, ze ak budem veseld, moj zivot sa
moze zmenit k lepSiemu. Usmievala som sa teda cestou do
prdce a prekvapilo ma, Zze som sa hned citila lepSie. Vi¢Smi
som sa vystrela, moj krok bol Tahsi, akoby som kracala po
vzduchu. Hladela som do tvdri okoloidicich Zien a videla
v nich tol'ko utrpenia, obdv, nespokojnosti a dokonca podraz-
denosti, az mi ich prislo Itto. Zelala som si, aby som sa s nimi
mohla podelit o trochu $tastia, ¢o mnou prenikalo.

Ked som prisla do kanceldrie, pozdravila som recepéni
a dodala pdr slov - za inych okolnosti by som sa k tomu nedo-
nutila za ni¢ na svete. Obycajne nie som vtipnd, no aj nevinnd
pozndmka ndam sprijemnila cely den. Moj Séf bol zaneprédzd-
neny muz s mnohymi starostami. Zamracil sa na mna a utrusil
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kriticki pozndmku na adresu mojej prdace. Za normalnych
okolnosti by ma to zranilo (kedZe som privelmi citlivd), no
v ten den som sa rozhodla, Ze si ho nié¢im neddm pokazit, a tak
som mu odpovedala naradostene. Prestal sa mracit, atmosfé-
ra bola zrazu prijemnd. Takto presiel cely den a ja som nedo-
volila, aby ho ¢okolvek pokazilo — ¢i uz mne, alebo inym.

Po préci som $la na stretnutie do kostola, kde som sa spra-
vala rovnako. Medzi ¢lenmi zhromazdenia som nikdy nebola
ktovieako obltibend, no kde som predtym videla odcudzenost
a nedostatok pochopenia, bola teraz spriaznenost a vricne
priatelstvo. Ludia vdm vyjdd v dstrety, ak si dite ndmahu a vy-
krocite k nim.

Rozhodla som sa, Ze odteraz budem rozsievat radost medzi
vSetkych Iudi, ktorych stretnem. Pri takomto pristupe zacne
$tasie okolo vds prekvitat a nikdy nebudete mat nidzu o pria-
telov a spolo¢nost.“

Usmev vdam moze pomoct ziskat si protivnika. Tinedzerka
Sharon M., ktord pracuje ako dobrovolni¢ka v sanatériu v Con-
necticute, rozprava o energickej postarSej pacientke, ktord
mala veCne problémy so sestrami. Odmietala sa nechat liecit,
a ked'Ze ju nechceli zvizovat, nevedeli si s nou dat rady. Ked
sedela na voziku s pripevnenou tdckou, zacala do nej btichat
a usilovala sa vyklznut popod fiu. Napokon sa véak zasekla
a zacala kricat na sestry.

V tej chvili sa do diania zapojila Sharon. Vedela, Ze pacient-
ka ma rada, ked ju niekto vozi hore-dolu po chodbe, a tak po-
disla k voziku, pozrela pacientke rovno do tvare a doSiroka sa
usmiala. Zenu prekvapila ndhla zmena atmosféry z konfliktnej
na priatelskd. Stichla, Sharon sa jej potichu prihovorila a po-
vozila ju. Potom jej pacientka dovolila nakfmif ju a postarat sa
aj o jej ostatné potreby.
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