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PREDSLOV

Cim dlhsie Zijem, tym viac si uvedomujem, aky vplyv md postoj ¢loveka
na jeho Zivot. Postoj je pre mna doleZitejsi ako fakty. Je doleZitejsi ako
minulost, vzdelanie, peniaze, okolnosti, neuspechy, vzhlad, nadanie
alebo schopnosti. DokdzZe povzbudit, ale aj znicit firmu... ndbozZen-
Stvo... rodinu.

Pozoruhodné je, Ze kazdy deri dostdvame Sancu zmenit svoj postoj.
Nedokdzeme zmenit nevyhnutné. Jediné, co dokdzeme, je hrat na tej
jedinej strune, ktord ndm zostala. Jediné, ¢o dokdzeme, je hrat na nej,
a musime to dokdzat sami. Som presvedceny, Ze Zivot sa skladd z desia-
tich percent z toho, ¢o sa stane, a z devdtdesiatich percent z toho, ako na
to zareagujeme. Plati to aj pre vds. Svoj postoj ovlddame my sami.

Dale Carnegie

Zit bohatsi zivot! Kto by nechcel vytazit ¢o najviac z ¢asu, ktory prezije
na tomto svete? Jednu tretinu Zivota prespime, najmenej jednu treti-
nu stravime budovanim kariéry alebo starostlivostou o rodinu, a ak
mame Stastie, zvySok ¢asu oddychujeme, kulturne alebo nabozensky
sa uplatiiujeme, pripadne sa len tak povalujeme. Privela ludi zije nud-
ny a jednotvarny zivot, chodi do neuspokojivej prace a volny ¢as travi
pokusmi dosiahnut nezmyselné ciele.

V tejto knihe sa budeme zaoberat tym, preco padame do tychto pas-
ci, a ponukneme niekolko rad, ktoré¢ vam pomozu prekonat problémy

vvvvv

Sebavedomie

Najprv sa budeme venovat sebavedomiu — pocitu, ktory mame sami
zo seba, ktory nam hovort, Ze dokaZeme Cokolvek, ¢o si zaumienime.
Sebavedomie je zakladnym kameniom plného a zmysluplného Zivota.



Hlavnym dovodom, prec¢o mnohi ludia nikdy neuspeju v praci, v pod-
nikani ¢i v osobnom Zivote, je nedostatok tejto klucovej zlozky. Preco
vSak ludom chyba sebavedomie? Jednou z ¢astych pricin je, Ze v mla-
dosti v nie¢om zlyhali, a teraz sa boja, Ze sa to zopakuje. DalSou je,
Ze inf ludia — napriklad ich rodic¢ia, ucitelia ¢i $éfovia — neboli nikdy
spokojni s ich vykonom, a tak sa teraz povazuju za neschopnych.

Ini sice okusili ispech, no nasledovala poréazka, o ktorej nedokazu
prestat premyslat, takZe sa sami odsudzuju na nedostatok sebavedo-
mia pri akejkolvek ¢innosti. UkaZeme si, ako tento stav prekonat, roz-
vinuat a udrzat si sebavedomie a pozitivnu predstavu o sebe.

Nadsenie
Jedna $tudia o Zivotoch vyznamnych muzov a Zien, ¢i uz vo vlade, pod-
nikani, vede, alebo ument, odhalila jednu spolo¢nu vlastnost. VSetci
boli nadSeni svojou pracou a Zivotom.

Nadsenie je tajomstvom Uspechu najuspesnejsich ludi a tiez zdro-
jom §tastia ludi, ¢o ho maju.

Nadsenie meni postoj ¢loveka k ostatnym Iudom, k jeho préci a celé-
mu svetu. Prave ono dokéaze zmenit jednotvarny Zivot na bohaty.

Stanovenie a dosahovanie cielov

V3etci tspesni ludia zacinaju tym, Ze si stanovia nejaky ciel. Stanovit
si ciele a pracovat na ich naplnenti je prvy krok, ktory musi ¢lovek uro-
bit na ceste k uspechu. Ked si stanovime ciel a spdsob, akym sa k ne-
mu dopracovat, dokdZeme tomu prispdsobit aj ¢as, energiu a pocity
—avydame sa po spravnej ceste. UkaZeme si, ako sa pozerat na ciele,
ktoré nés indpiruju k velkym vykonom, ako si zabezpecit, aby sme sa
neodchylili od vlastnych cielov, a ako prekonat prekazky, ktoré sa ndm
postavia do cesty.

Dojem
Dojem, ktory o nas nadobudnu druhi, je dolezity faktor. MdZe v nich
vyvolat istotu a pocit, Ze sa s nami citia dobre.



Prijemny a ustretovy dojem sa da vytvorit. Niektoré vlastnos-
ti ovplyviiujuce to, aky dojem robime, mame vrodené — napriklad
vzhlad, inteligenciu a nadanie — no kazdy z nds ma schopnost z tychto
vlastnosti vytazit ¢o najviac a rozvinut ich do dojmu, ktory budu ostat-
ni obdivovat.

Nie je lahké dospiet k osobe, akou chceme byt, no treba zacat silnou
tuzbou a oddanostou rozvijat veselé, privetivé, optimistické a pozitiv-
ne spravanie — dojem prinasajuci uznanie muzov aj Zien, s ktorymi
nadviazeme vztah. Naucime sa, ako urobit dobry prvy dojem, ako si
ho udrzat a zlepsit.

Vlastna motivacia

Nestaci len chciet dosiahnut svoj ciel. Musime neustale podnecovat
svoje tuzby a ambicie a udrziavat ciele zivé. Musime byt zdravi a ak-
tivni. Len tak dokdZeme naplnit svoje sny. Pozrieme sa na to, ako sa
dokazeme sami motivovat, aby sme dosiahli svoje ciele, a nau¢ime sa
techniky, ktoré nas posunu vpred, ak zaostaneme.

Budme pozitivni

Nie je ni¢ povzbudivejSie ako postoj vyjadrujuci nadej, viera, Ze sa
vSetko obrati na dobré, Ze uspejeme a neprehrame, Ze Cokolvek sa sta-
ne, budeme Stastni.

Ni¢ nie je lepSie ako optimisticky postoj plny o¢akavania — pricom
ocakavame ten najlep$i, najvys$si, najradostnejsi vysledok — a nik-
dy nedovolime, aby sme sa dostali do pesimistickej nalady a boli
znechuteni.

Nie je vzdy lahké udrzat si pozitivny postoj, najmi ak veci neprebie-
haju podla naSich predstav. Nau¢ime sa prekonat negativne myslenie
bez ohladu na to, akym problémom budeme celit.

Budme odvazni
Uspesni ludia majui odvahu uskuto¢nit svoje predstavy, ochotne vlozia
svoje peniaze, snahu, pocity do nie¢oho, comu naozaj veria.

Vsetci musime riskovat, ak sa chceme niekam pohnut v praci ¢i
v zivote. Starostlivou analyzou dokazeme minimalizovat riziko ne-



uspechu, no nikdy ho nedokazeme celkom odstranit. Risk je zisk. Ak
nebudeme riskovat, mozno sa vyhneme neuspechu, no nikdy nepoci-
time obrovsku radost a uspokojenie, ktoré je vysledkom prekonania
prekazok a dosiahnutia ciela.

Dajme sa do poriadku

Napriek skusenostiam a vedomostiam nemusime byt vzdy uspesni.
Niekedy jednoducho neuspejeme, no nesmieme dovolit, aby nas ne-
uspech ochromil. U¢me sa na svojich chybach a vyuZime to, ¢o sme sa
naucili, na prekonanie nedspechu.

Sklamanie alebo netispech ma ¢asto neprijemné dosledky. Sposobi,
Ze nasa moralka klesne a zni¢i nam sebavedomie. Ak to okamzite ne-
napravime, zacneme sa lutovat a budeme nestastni. Pozrieme sa na
to, ako si poradit s psychologickymi dosledkami netispechu a ako si
znova zlepSit moralku.

Ako ziskat z tejto knihy ¢o najviac
Najprv si ju precitajte celu a prijmite celkova koncepciu. Potom si
znova precitajte kazdua kapitolu a zacnite uplatnovat rady, ktoré v nej
najdete. Vykrocite po ceste veducej k bohatSiemu Zivotu. Bude to velky
krok na ceste k tspechu.
Arthur R. Pell., Ph. D.
vydavatel



PRVA KAPITOLA

Vybudujme si sebavedomie

Verte si! Verte svojim schopnostiam! Budte skromni, ale aj dostatocne
sebavedomi. Verte vo vlastné sily, inak nebudete tispeSni ani Stastni.

Dale Carnegie

Ked sa vo firme, kde Larry pracoval, uvolnilo miesto nadriadeného,
bol v pokuseni prihlasit sa. Po chvili si v§ak povedal: ,,Rad by som po-
stapil vyssie, no neviem, ¢i by som to zvladal.“

Susan svojmu $éfovi navrhla opatrenie, ktoré by podla jej nazo-
ru zvysilo produktivitu, no §&f v nom objavil niekolko nedostatkov.
Susanina reakcia znela: ,,Som nula. Nedok4Zem nic¢ poriadne premys-
liet. Uz nikdy nikomu ni¢ nenavrhnem.*

Claire poziadali, aby sa stala predsednickou cirkevného vyboru.
Claire sa priznala manzelovi: ,,Musela by som o projekte recnit pred
ludmi, ¢o chodia do kostola. To by som nedokézala.

Eliot bol pocas prvych troch mesiacov roka najlep$im predajcom vo
firme. Stvrty mesiac sa mu viak nedarilo a zaostal za kolegami. Vravel
si: ,,Prvy Stvrtrok som mal $tastie, ale to mi nevydrzalo, a teraz som tam,
kam patrim — ledva spiiam normu. Vedel som, ze mi to dlho nevydrzi.“

Aky problém maju vSetci tito ludia? Chyba im sebavedomie. Kazdy
z nich na seba pozera ako na nulu, ktora je odsudena ostat na spod-
nych prieckach rebricka po cely Zivot.

V zZivote kazdého z nas nastane obdobie, ked pochybujeme o svojich
schopnostiach a vykonoch a nase sebavedomie klesa. Co je horsie, ne-
ustale sa sustredujeme na to, €o si 0 nas myslia ostatni, aby sme zistili,
aky pocit mame zo seba a zo svojich schopnosti. Pre takéto premys-
lanie sa vyhybame riziku, lebo sa bojime zlyhania. Coraz viac sa zne-
vazujeme, ignorujeme pozitivnu spdtnu vézbu a prichaddzaju ndm na
um Skodlivé myslienky. Zaujimame negativny postoj veduci k vlastnej
porazke.
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Sebavedomie je integralnou sucastou sebaucty. Aby sme ziskali is-
totuvrozhodnutiach, ktoré robime, musime sa naucit verit si. Musime
skuto¢ne pocitit, Ze sme niekym hodnotnym. Ked nemame dostatok
sebaucty, ako si mézeme byt isti, Ze si nase rozhodnutia spravne?

Prili§ ¢asto sa zvykneme zaoberat tym, ¢o si 0 nis myslia ostatni,
a nie tym, Co si o0 sebe myslime sami.

William Becker, tradnik a spisovatel, ktory Zil v polovici dvadsia-
teho storocia, poradil svojim Citatelom toto: ,,Netrapte sa tym, Co si
o0 vas myslia ludia. M6Zu vas precenit ¢i podcenit! Kym objavia vasu
skuto¢nu cenu, vas Gspech zavisi najmi od toho, ¢o si o sebe myslite
vy, a ¢i si verite. MoZete uspiet, aj ked vam nebude verit nikto, no nikdy
neuspejete, ak si nebudete verit sami.

Velky grécky filozof Epicticus povedal: ,,Nikto nie je slobodny, kym
nie je svojim panom.“ Kym si nebudeme isti vlastnymi schopnostami
anebudeme verit v §ancu na vlastny uspech, nedokazeme sa vydat ces-
tou k naplneniu cielov. Musime od seba ocakavat velké veci. Tato viera
odhali to najlepSie v nas. Ako vravi staré prislovie:

Zivotny boj nevyhrd vZdy
Skor ¢i neskor ho vyhrd ten,
kto VERI, Ze to dokdze.

Sme tymi, za ktorych sa povazujeme MY, nie nase okolie
Ludia bez sebavedomia pripisuju velk vahu tomu, €o si 0 nich myslia
ostatni, aby zistili, aky maju zo seba pocit. Vyhybaju sa riziku, pretoze
sa boja netispechu, a zvyéajne neoc¢akavaju, ze by mohli uspiet. Casto
znevazuju sami seba, ignoruju pozitivau spitna vazbu a chodia im po
rozume Skodlivé myslienky. Zaujimaju negativny postoj, veduci k po-
razke. Medzi §kodlivé myslienky patri napriklad:

* Premys$lanie v extrémoch: Takto reagovala Susan na $éfovu kritiku

svojho navrhu. Jeden nedspech viedol k myslienke: Som uplné nula,
ked nepodavam perfektny vykon.

1"



 Zveli¢ovanie negativneho: Dobry vykon sa ¢loveku nerata tak ako
zly. Takto reagoval Eliot. ,Viem, Ze pocas posledného Stvrtroka
som dosahoval najlepsie vysledky v predaji, no vdacim za to $tastiu.
Teraz podavam svoj vykon. Ledva spifiam normu.“

PriliSné zdoraznovanie ,,malo by“: Vyroky typu ,,malo by“ nas
vedu k idealizovaniu stavu veci. Po nich by v§ak malo nasledovat
realistické zvazenie sucasnej situdcie. Ked zistime, ako sa veci
maju, moZeme si naplanovat, ako sa dostat tam, kde by sme ,,mali
byt“. Casto sa stava, ze ak zistime, Ze nie sme blizko Zelaného
stavu, jednoducho sa od strachu zablokujeme. Prave vtedy by sme
vSak mali spomalit, poobzerat sa a pocuvat, aby sme sa dostali na
spravnu cestu.

Nie smev prijemnom prostredi: Od detstva sivytvarame prostredie,
kde je nam prijemne. V Sallinej rodine rozhodoval o v§etkom otec.
Deti malo byt vidiet, no mali byt ticho. Ako dospela Zena, manzelka
a zamestnankyna zistila, Ze jej nie je prijemné rozhodovat. Charlie
stravil mnohé roky ako civilista pracujucivadministrative americkej
armady. Vsetky armadne nariadenia mal dokonale nastudované
a stopercentne ich dodrziaval. Po odchode z armady do civilného
zamestnania vSak nedokézal efektivne pracovat, pretoze tu
neexistovali podobné pravidla, ktoré by ho viedli.

Séf poziadal Sandru L., ktor4 pre miestny butik nakupovala diev-
Censké Saty, aby uvadzala modnu prehliadku. Sandru to vystrasilo.
Zhovérat sa s jednou zakaznickou bolo v poriadku, no vystupovat pred
viacerymi sa jej zdalo dost neprijemné. Séf jej navrhol, aby sa zicast-
nila kurzu Dala Carnegieho a vyrieSila tento problém.

Dale Carnegie rozvinul metddu, ktora tcastnikom kurzov poma-
ha prekonat neprijemny pocit. Kazdy ucastnik musi aspon raz za
hodinu prehovorit k chapavému a povzbudzujicemu obecenstvu.
Fungovalo to u tisicov uc¢astnikov, ktori sa v priebehu devitdesiatich
rokov zucastnili Carnegieho tréningovych programov. Fungovalo to
aj u Sandry, ktora teraz uvadza mdodne prehliadky niekolkokrat rocne.
Komplimenty od $éfa aj zakaznicok jej zdvihli sebavedomie.
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Stratégie rozvoja sebavedomia

Nasledujtce stratégie pomoZzu prekonat myslienky, ktoré vedu k ne-
uspechu.

Prijat seba samého

Ide o schopnost prijat seba samého ako ¢loveka a sustredit sa na po-
zitivne vlastnosti — kvality, silné stranky, ¢rty — ktoré z nés robia tych,
ktorymi sme. Ked sa sustredime na tieto sucasti obrazu, ktory o sebe
mame, pozitivne ovplyvnime nielen sebavedomie, ale aj sebauctu. Lu-
dia sa prili$ Casto sustreduju na svoje slabosti, nie na silné stranky. To
prinésa viac Skody ako tzitku. Musime pomahat sebe aj ostatnym su-
stredit sa na pozitivne stranky.

Sustredit sa na tspech

Klucom je sustredit sa na minulé uspechy a vykony a reSpektovat seba
samych za to, ¢o sme dokazali v minulosti. Je jednoduchsSie sustredit
sa len na neuspechy, kedZe nadm ich ostatni s radostou pripominaju.
Ked vSak radsej stravime ¢as spominanim na mnohé dosiahnuté us-
pechy, zmeni sa naSa Zivotna perspektiva.

Dosiahneme to pomocou istej metddy: Vytvorme si mnoZinu uspe-
chov a vykonov, ktoré sme zatial dosiahli. MoZno bude na zaciatku tazké
spisat uplny zoznam, aky by sme si isto Zelali, no ak vytrvame, budeme
don moct pridavat dalSie a dalSie prvky a ziskame vacsiu istotu.

Henrietta, realitnd maklérka z Orlanda na Floride, dostala list od
klientky, kde jej vyjadrovala vdaku za to, Ze jej pomohla ngjst ,,idedlny
domov*. Henrietta ho s hrdostou ukazovala véetkym vo firme. Séf jej
navrhol, aby si zalozila zaklada¢, kam list ulozi. V buducnosti k nemu
prida dalsie, ktoré dostane. Povedal: ,,Bude to tvoj ,zakladac tspechov'.
Listy od klientov ta podrzia, ked sa ti nebude darit. Budu dokazom tvo-
jich minulych tspechov a presvedcia ta, ze to pojde aj v budicnosti.“

Henrietta posluchla jeho radu, no kedze nedostala list po kazdom
uspesnom predaji, zalozila si aj ,,zdznamy tspechov®. Sem si zapiso-
vala kazdy vyznamny vykon — napriklad, ked uzavrela zlozZity obchod,
ked dostala od velkej stavebnej firmy ako prva povolenie na predaj,
ked predala za mesiac viac domov ako ostatni vo firme a podobne.
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Kazdy z nas preziva obdobia, ked sa mu nedari. Ani Henrietta nebo-
la vynimkou. Ked sa jej nepodarilo uzavriet takmer isty obchod, ked
mala jednoducho zlé obdobie alebo bola smutnd, otvorila zaklada¢
uspechov a znova si precitala listy a zdznamy. Nacerpala sebavedomie
amotivaciu, a vdaka tomu sa dokazala vratit do starych kolaji.

Rozhovory

Ked spojime dve spominané kategdrie a dokdzeme povzbudit seba
samych, pri¢com na$e tvrdenia podporuju dokazy, zatneme im verit.
Ked sa nedari Sportovému timu, tréner prerusi hru a povzbudi hracov.
Sme svojim vlastnym trénerom, takze sa musime povzbudit sami. Co
si teda povieme? Vymyslime argument, ktory vydrzi aj tt najdetailnej-
$iu kritiku, pretoze ho budt podporovat dokazy. Cim silnejsie a pdso-
bivejSie budu dokazy, tym vierohodnej$i a silnejsi bude nas odkaz. Ide
o vnutorny rozhovor, aky z ¢asu na ¢as vedie kazdy z nas. To je néstroj,
pomocou ktorého udrzime kontrolu nad jedinou vecou, ¢o dokaze-
me neustale kontrolovat — svojim myslenim. Inymi slovami, musime
ovplyvnit vlastné myslenie, aby sme si prinavratili sebavedomie.

Ked si Henrietta prezrela svoj zaklada¢ tispechov, usilovala sa po-
vzbudit seba samu na zaklade dokazov, ktoré v iom nasla. Opakovala
siich znova a znova a dokazala sa motivovat k dal§im aspechom, rov-
nako ako tréner motivuje svoj tim.

Ak sa budete ¢asto rozprdvat sami so sebou, dokdzete nasmerovat svoje
myslienky k odvahe a Stastiu, sile a pokoju. Ak sa budete rozprdvat
sami so sebou o veciach, za ktoré by ste mali byt vdacni, vasa mysel

bude plnd vzletnych a radostnych myslienok.

Dale Carnegie

Zistite, co chcete a ako to dosiahnete

1. Sustredte sa na svoj ciel. Nestaci povedat si: ,,Chcem dobré
zamestnanie.“ Budte konkrétnejsi. ,,Chcem pracovat
ako marketingovy prieskumnik trhu s moznostou stat sa
manazérom.“

2. Vytvorte si konkrétny plan, podla ktorého budete postupovat
pri plneni svojej tuzby. Zacnite ho uskutoc¢novat hned, ¢i uz sa
citite pripraveni, alebo nie.
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3. Jasne a strucne opiSte svoj ciel a to, ¢o chcete urobit, aby ste ho
dosiahli.

4. Tento kratky vyrok si ¢itajte dvakrat denne: raz pred spanim
araz, ked rano vstanete. Pri ¢itani by ste mali vidiet a citit, Ze
svoj ciel uz napinate.

Sebavedomi ludia riskuju

Nové skusenosti berte ako prileZitost, z ktorej nieco ziskate, a nie vy-
zvu, ktora sa mdze skoncit vyhrou alebo prehrou. Vdaka tomu sa do-
kézete otvorit novym moznostiam a prijmete seba samych. Ak urobite
opak, kazda moznost sa zmeni na prileZitost zazit prehru, o zabrzdi
vas osobny rast.

Niektori ludia nikdy neriskuju. Vzdy sa spolahna na istotu.
Zvyc€ajne potom skoncia ako sivy priemer. Nikdy nedosiahnu sku-
to¢ny uspech. Kedze nikdy neriskuju, Ze sa im nieco nepodari, vyhy-
baju sa sice ,,bolestivym porazkam®, ale nikdy nezakusia ,,vzrusenie
z vitazstva“.

Riskujte. Cely Zivot je vasa Sanca. Ten, kto md odvahu pokracovat
v ceste, dostane sa najdalej. Lod' menom Istota sa nikdy nedostane
daleko od pobreZia.

Dale Carnegie

Korytnacka je ako obrnenec. Nepreniknutelny pancier ju chrani pred
vSetkym zlym. No ak sa chce pohnut, musi z neho vystréit hlavu a krk
a vystavit sa tak nebezpecenstvu, ¢o na nu mozno strichne. Sme ako
korytnacky; ak sa chceme pohnut vpred, nemozZeme sa stale dokonale
chranit. Musime vystr¢it hlavu a napredovat.

Clovek nemusi byt ktovieaky odvazlivec, aby dokazal riskovat.
Rozumni ludia riskuji rozumne, no z charakteru rizika vyplyva, Ze im
to nemust vyjst.

Uspesni vykonni riaditelia riskuji kazdym vydanym rozhodnutim.
Pred rozhodnutim v8ak Sancu na uspech maximalizuju starostlivym
prieskumom a analyzou. Ked manazér musi o nie¢om rozhodnut,
musi byt schopny riskovat stratu penazi, ¢asu, energie a citov. Risk je
zisk.
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Zapas sa pomaly kon¢i. Red Sox vedu nad Yankees dva jeden.
Prvi dvaja palkari uz odpalili. Teraz ma palku v rukach najlepsi pal-
kar Yankees Dave Winfield. Lopticka leti priamo. Trafil ju presne.
Winfield bezi k prvej méte. To zvladne lahko. Mal by skusit druht?
Pocas niekolkych stotin sekundy sa Dave musi rozhodnut, ¢i stavit na
istotu, alebo sa pokusit o druht métu, odkial by mohol skérovat. Ak
sa mu to nepodari, hra sa skon¢i, no ak zariskuje, zvysi Sance svojho
timu obratit prehru na vitazstvo. Winfield dokaze riskovat, ak vie, ze
ma Sancu na uspech, a tak sa pokusi o druht métu.

Sampio6ni st sebavedomi. V $porte aj v Zivote dokazu riskovat. A to
z nich robi Sampidénov.

Dale Carnegie vo svojej knihe Ako sa zbavit starosti a zacat Zit radi
tym, ktori éelia problémom: ,,Opytajte sa sami seba: Co najhorsie sa
moze stat? Pripravte sa na najhorsie; usilujte sa to zlepsit.“

Tieto principy mdZete pouzit pri rozhodovani o risku pri inovativ-
nom, radikalnom ¢i jednoducho odliSnom rieSeni problému.

Gilovi Bakerovi sa nedarilo dohodntt si stretnutie so Stanom
Greenom, nakupnym manazérom perspektivneho zakaznika. Volal
mu, pisal listy, ba dokonca zaSiel za nim domov, no bezvysledne.
Kolegovia mu radili, aby nantho zabudol a venoval energiu a ¢as inym
zakazkam. Gil bol v8ak tvrdohlavy. Musi existovat spdsob, ako upt-
tat Greenovu pozornost. Zistil, Ze Green bude mat prejav na jednom
priemyselnom semindri. Ak sa semindra zuc¢astnim, pomyslel si Gill,
mdzem ho zastavit po prejave, opytat sa ho na par veci a potom sa
predstavit, aby aspon tusil, kto som.

Jeho obchodni riaditelia a spolupracovnici ho odhovarali. ,,Bude
taky nahnevany, Ze uZ nikdy neprehodi s nikym z naSej firmy ani
slovo.

Gill viak aplikoval Carnegieho principy. Co najhorsie by sa mohlo
prihodit? Tak s nami nebude obchodovat. To vobec nie je také strasné,
kedZe s nami neobchoduje ani teraz, takze nemame Co stratit. Treba sa
pripravit na najhorsie: Ak nariho na stretnuti neurobim dojem, vzdam
sa. Treba sa usilovat zlepSit najhorsiu moznost: Ked'si dobre naplanu-
jem, ¢o sa ho chcem opytat, méZem mu dokazat, Ze mam vela informa-
cii o jeho firme. MozZno potom prestane odmietat stretnutia.“

Gill to vyskuasal a dosiahol ,,nedosiahnutelné“ — podarilo sa mu pre
firmu ziskat mimoriadne ziskova objednavku.
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Vsetci musime riskovat, ak chceme v Zivote a v praci nieco dosiah-
nut. Podrobnou analyzou zmiernime $ancu na prehru, no nikdy ju cel-
kom neodstranime. Risk je zisk. Ak vzdy stavime na istotu, mozno sa
vyhneme riziku, no nikdy nepocitime GZasnu radost a uspokojenie po
prekonani prekazok a dosiahnuti ciela.

Agresivne ¢i asertivne
Jerozdiel, ¢i sme sebavedomi a asertivni, alebo svojvolni a agresivni.
VicSinaludisi ceni odvahu a sebaistotu, ak sa nespéja s necitlivostou.
Mnohé zname pribehy tykajuce sa osobného ¢i pracovného uspechu
su vysledkom asertivnej snahy jednotlivca alebo skupiny jednotliv-
cov. Zda sa vsak, Ze existuje mnozstvo mylnych predstav o asertivite,
agresivite a pasivite. Asertivne spravanie sa definuje ako: ,,... stat si
za svojim tak, aby sme neporusovali zadkladné prava toho druhého.
Zakladny rozdiel medzi asertivitou a agresivitou spociva najéastej-
Sie v probléme so sebauctou. Principy medziludskych vztahov Dala
Carnegieho ukazuju zlat strednu cestu. Namiesto toho, aby sme
»prevalcovali ostatnych® alebo aby nas ,,prevalcovali oni“, dokaze-
me jednoducho kréac¢at s nimi a dosiahnut vyhody pre vSetkych. Aser-
tivna komunikcia je pristup spajajici silu a citlivost.

Nasledujtca tabulka zobrazuje rozdiel medzi sebavedomym aser-
tivnym pristupom a agresivitou.

Tabulka 1

Agresivny alebo asertivny, ¢i pasivny pristup

AGRESIVNY

ASERTIVNY

PASIVNY

Egocentricky.

Postavi sa za vlastné
prava, no je citlivy aj
voci ostatnym.

Stara sa len o ostat-
nych, az mu to samému
skodi.

Casto je v strese a stre-
suje aj ostatnych.

Poradi si so stresovou
situdciou a ide dalej.

Je vystresovany, no na-
vonok to nevidiet.

Casto prejavuje malu
sebatctu.

Ma o sebe dobrti mien-
ku.

Casto prejavuje nizke
sebavedomie.

17



AGRESIVNY ASERTIVNY PASIVNY

Priamy, ¢asto az nepri- | Primerane priamy Komunikuje nepriamo

merane. a cestny. a Casto nevhodne, nie
je uprimny.

Mozno je neobltibeny | Casto respektovany. Casto obltibeny, no nie

a nereSpektovany. vzdy.

Zhadzuje ostatnych. Povzbudzuje Povzbudzuje ostatnych

ostatnych. na ukor seba samého.
M4 potrebu kontrolo- | Chce niest osobnu zod- | Len on je povinny skla-

vat kazdého a vSetko, povednost za vlastné dat Ucty, ostatni nie.
ostatni musia skladat | aktivity, aj ostatni maju

ucty, on nie. diel zodpovednosti.

Vyhladava konfron- Snazi sa byt dobrym Vyhyba sa konfronta-
tacie. prikladom. ciam.

Nuti ostatnych, abysa | Nevyhladava konfron- | Prehnane sa ospra-

drzali na uzde. tacie ani sa im nevy- vedlnuje, preitho platia

hyba. prisne pravidla, pre
ostatnych nie.

Verbélne ostry. Otvoreny, no citlivy Rezervovany, nepria-
a slusny. my, zdrzanlivy.

Prehnane priamy Priamy, no ohladuplny. | Vyhyba sa vyjadro-

—vnucuje ostatnym vaniu svojich pocitov

svoje myslienky a zelani.

anapady.

Vyzaduje. Prosi. Zelasi.

Pomo6zme ostatnym dosiahnut sebatictu

Ako rodicia dokazeme v detoch vybudovat sebavedomie a sebauctu.
Ako manazéri dokadZeme vybudovat sebavedomie a sebatctu v za-

mestnancoch.

Ako ucitelia ¢i tréneri budujeme sebavedomie a sebautctu v nasich
triedach alebo timoch. Nau¢me ludi, aby si verili. Dajme im prileZitost

vyjadrit sa.
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Zakladatel a generalny riaditel Mackey Envelope Co. a autor mno-
hych knih o zlepSeni seba samého Harvey Mackey v jednom rozhovore
pre Personal Excellence povedal:

»Anakoniec, je dolezité, aby vSetci mali pocit, Ze st vyznamni. V zlom
prostredi sa kazdy citi ako obet. V dobrom maju ludia pocit, Ze st rov-
nocenni —mozno nemajt rovnaki moc, no st rovnocenni. Robotnik pri
pase asi nedokéze presadit svoje Zelania rovnako ako manazér, no tento
robotnik mé& mat rovnaku Sancu byt vypocuty, podobne ako najmladsie
dieta ma dostat vecer pri stole rovnaky priestor ako ostatni.“

Ide o velmi jasny odkaz. Sijedinecny a zaleZi ndm na tebe. Aby tvoje
dieta ¢i tvoj zamestnanec uspel a cela rodina alebo firma prekvitala,
kazdy sa musi zaujimat o toho druhého.

Zhrnutie a hlavné myslienky

e Nikdy si o sebe nemyslime ni¢ zl¢ ani neprijemné. Nikdy sa
nepovazujme za slabych, neefektivnych a chorych, povazujme sa za
dokonalych a uplnych.

* Nikdy ani nepomyslime na moznost, Ze nas zivot je nedspesny alebo
hoci len ¢iasto¢ne neuspesny.

e Smelo vyhlasme, Ze na tomto svete mame svoje miesto a ze ho
vyplnime.

e Naucme sa ocakavat od seba velké veci. Nikdy si nepripustme
myslienku, Ze dosiahneme len velmi méalo. Ak sa nauc¢ime mysliet
pozitivne a produktivne, tento postoj nam jedného dna vytvori
miesto a prinesie to, po com tuzZime.

¢ Ni¢ k ndm nepride samo bez dostato¢ne;j priciny. Ide vS§ak o mental-
nu pric¢inu. Myslienky predstavuju silu, vdaka ktorej pre seba
vytvorime vhodné podmienky. Tato sila modeluje charakter a for-
muje Zivot. Pred mySlienkami neute¢ieme. Musia sa nam pacit.

« Sebaticta je prchava. Musime ju neustale Zivit a posiliiovat. Zivia ju
slové, ¢iny, postoje, skusenosti a udrziava ju nasa vlastna snaha.
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e Zvyknime si nahradzat negativne vyjadrenia o sebe pozitivnymi.
Namiesto zufalstva vyjadrime nadej, namiesto zlyhania uspech,
namiesto porazky vitazstvo. Namiesto obav vyjadrime povz-
budenie, namiesto apatie nadSenie a namiesto nenavisti lasku
a sebauctu.

@"\‘
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