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I. AKO SI ZISKAVAT PRIATELOV
A POSOBIT NA LUDI

Jedného januarového vecera sa dvetisicpdtsto muZov a zien tlacilo do
velkej tanecnej saly hotela Pennsylvania v New Yorku, uvadza v uvode
knihy T. Lowel. Co ich tam priviedlo? Oznam na celej strane newyor-
skych novin Sun:

ZVYSTE SVOJ PRIJEM,
NAUCTE SA EFEKTIVNE HOVORIT,
PRIPRAVTE SA NA VEDENIE LUDI.

Medzi tymi, ¢o reagovali na oznam, boli prislusnici ekonomicky vyssie
postavenych vrstiev — vy$§i riadiaci pracovnici, majitelia firiem a r6zni
odbornici.

Tieto kurzy prebiehali uz dvadsatstyri sezon (vzdy pred preplnenym
hladiskom) a Dale Carnegie v nich vyskolil v tom case (na zaciatku
svojej kariéry) vyse patnasttisic posluchacov.

Prieskumom sa zistilo, Ze najzékladnej$im zaujmom dospelého ¢lo-
veka je zdravie. Jeho druhy najzévaznej$i zaujem sa tyka rozvijania
schopnosti v oblasti medziludskych vztahov. Ludia sa chcu naucit vy-
chadzat s druhymi ludmi a posobit na nich. Nejde im o to, aby sa stali
re¢nikmi a ani nechcud poc¢uvat odborné prednasky z psycholdgie —ide
im skor o zasady, ktoré moZu okamZzite pouzit v podnikani, pri spolo-
¢enskych kontaktoch i doma.

Oznam v novinach sluboval, Ze pdjde o zdbavné posedenie. A bola
to pravda. Pred hluénym re¢nikom stalo osemnast ludi a pdtnas-
ti z nich dostali po sedemdesiatpét sekund na to, aby vyrozpravali
svoj ,,pribeh®. Po sedemdesiatich piatich sekundach sa ozvalo buch-
nutie kladivka a zvolanie: ,, Koniec! Dalsi!“ Celé to prebiehalo v ob-
rovskom tempe, divaci to pozorne sledovali viac ako hodinu a pol.
Predstavujtci sa amatérski re¢nici tvorili prierez amerického podni-
katelského sveta.



Schopnost dobre hovorit je jednym z predpokladov Gispechu nielen
v riadeni. Vyznam hovoreného prejavu si uvedomil prave Carnegie,
ktory v tom case vyhodnotil uz viac ako stopétdesiattisic re¢nickych
prejavov.

Carnegie tvrdil, Ze kazdy moze dobre hovorit. Aj na verejnosti moze
ktokolvek vynikajuco re¢nit, ak ma dostatok sebavedomia a mé co
povedat.

Sebavedomie mozno ziskat prekonanim toho, z ¢oho ma ¢lovek
strach a postupnym zhromazdovanim drobnych uspechov. Carnegie
preto kazdého posluchaca svojho kurzu natil hovorit pri kazdej moz-
nej prilezitosti. Tvrdil, Ze vlastne neuci ludi hovorit, ale poméha im
prekonat strach.

Odzaciatkuotvoreniajeho kurzov sa posluchaci dozadovalirychlych
vysledkov, ktoré cheeli uz nasledujaci den vyuZit vo svojich podnikoch.
To Carnegieho naucilo byt rychlym a praktickym. Postupne vyvinul
originalny systém pripravy — osobitnd kombindciu re¢nictva, umenia
propagécie, medziludskych vztahov a aplikovanej psychologie.

Priemerny ¢lovek rozvija iba desat percent svojich latentnych duSev-
nych schopnosti. Dale Carnegie rozvijanim tychto schopnosti ucastni-
kov svojich kurzov (manazérov) vytvoril jeden z najpozoruhodnejsich
typov vzdelavania dospelych.

»Schopnost'vychddzat's ludmi je rovnako predajnd komodita
ako cukor ¢i kdva. A za tito schopnost zaplatim viac nez za
ktorukolvek int pod sinkom.”

(J. D. ROCKEFELLER)

+VyuZivame len malu cast svojich telesnych a dusevnych

schopnosti. Ked’to zovseobecnime, ludsky jedinec Zije hlboko pod

hranicou svojich mozZnosti. Md v sebe rézne sily, ktoré nevyuziva.”
(W. JAMES)

»+Velkym cielom vzdeldvania nie su vedomosti, ale iny.”
(H. SPENCER)



PRVA CAST

Zakladné pravidla, ako vychadzat s ludmi
1. Ak chces zbierat med, nekop do ula

Ked kritizujeme druhych, kritika byva ¢asto neuspesnd, pretoze kri-
tizovany sa brani a snazi sa ospravedlnit svoje spravanie. Kritika ob-
vykle zrani ludsku pychu, uto¢i na sebavedomie, a tak vyvolava hnev
kritizovanej osoby.

Ak chcete niekoho kritizovat, uvedomte si, Ze kritika je ako poStovy
holub — vzdy sa vrati domov. Myslite na to, Ze ludia, ktorych chcete
kritizovat, sa pravdepodobne budi branit a buda vam to zazlievat.

Poznate niekoho, koho by ste chceli zmenit, koho by ste chceli zlep-
§it? Vyborne. Som za. Ale preco neza¢nete sami od seba? Uz len z ego-
istického hladiska z toho bude vac¢si uzitok nez zo snahy zdokonalit
druhych — nuZ a najma to nie je také nebezpecné.

~NestaZujte sa na sneh na susedovej streche, ked'ste ho
neodpratali pred vlastnym prahom.”
(KONFUCIUS)

Pri styku s ludmi myslite na to, zZe to nie st logické bytosti. Ze
su to stvorenia plné emocii, predsudkov, Ze ich motivuje pycha
a marnomyselnost.

Kritizovat, odsudzovat a staZovat sa dokaze kazdy, ale iba skutoc-
na osobnost sa dokaze ovladat, vie pochopit druhych a vie odpustat.
Carlyle napisal, ze velky ¢lovek ukéaze svoju velkost na tom, ako sa
sprava k malym Iudom.

2. Velké tajomstvo, ako vychadzat s ludmi

Existuje iba jeden sposob, ako doviest Iudi k tomu, aby nieco urobili:
presvedcit ich, Ze to sami chcu urobit.



[ste, mozno od nich chciet vSelico pod natlakom, hrozbami a podob-
ne. Tieto hrubé metddy vSak maju neZelatelné dosledky.

»Najzdkladnejsou vlastnostou ludskej povahy je silnd tuzba byt
vysoko hodnoteny.”
(W. JAMES)

Bola to prave tuzba stat sa vyznamnym ¢lovekom, ktora nutila ne-
vzdelaného a chudobného predavaca, aby sa pustil do $tudia prav-
nickych knih. Tym predava¢om bol Abraham Lincoln. T4 ist4 tizba
viedla Charlesa Dickensa pisat romany, Christophera Wrena budovat
svoje stavby a Rockefellera zhromazdovat miliony. Tato ttzba nés nati
atraktivne sa obliekat, riadit auta a rozpravat o tom, aké mame nadané
deti.

Ked tolki ludia tak velmi t0Zia byt vyznamnymi osobnostami,
aké zazraky mozno s nimi vykonat ich kladnym (ale pravdivym)
hodnotenim?

Uvediem slova, ktoré mi povedal Charles Schwab, slova, ktoré by
mali byt odliate do bronzu, slové, ktoré by mali visiet v kazdom dome
a Skole, v kazdej kancelarii, slova, ktoré zmenia vas Zivot, ak sa nimi
zacnete riadit:
~Pokladdm svoju schopnost prebudzat'v ludoch entuziazmus za
najvdcsie bohatstvo, aké mdm. Kladné ocenenie a povzbudenie je
podla mna spésob, ako v ¢loveku rozvijat to, ¢o je v nom najlepsie.
Nic tak neubija ludské ambicie ako kritika nadriadenych.

Nikdy nikoho nekritizujem. Som presvedéeny, Ze ¢loveku treba
poskytovat pozitivne stimuly... Ak sa mi nieco pdci, nesetrim
chvdlou.”

A ¢o robi priemerny ¢lovek? Presny opak. Ak sa mu nie¢o nepaci,
stras$ne sa roz¢uli, a ak sa mu paci, nepovie nic.

Dale Carnegie vedel pochvalit svojich spolupracovnikov este aj tex-
tom na ndhrobnom kameni: ,, Tu lezi ten, kto dokdzal okolo seba zhro-
mazdit ludi miidrejsich od seba. “

Samozrejme, prazdne lichotky u zdsadovych ludi neprejda. Su ego-
istické a neuprimné. Takéto lichotenie narobi viac $kody nez uZitku. Je
jednoducho falosné a moze ¢loveku sposobit neprijemnosti, podobne
ako keby platil faloSnymi peniazmi.



Aky je rozdiel medzi kladnym hodnotenim a lichotenim? Jednoduchy
— prvé je uprimné a druhé netiprimné. Prvé vychadza zo srdca a dru-
hé spoza zubov. Prvé je nesebecké a druhé sebecké. Prvé sa vSeobecne
uznava a druhé sa vSeobecne odsudzuje.

~Neboj sa nepriatelov, ktori na teba ttocia. Boj sa priatelov, ktori ti
lichotia.”
(GENERAL OBREGON)

Lichotenie je lacna chvala. Jedna spravna definicia znie: ,,Lichotenie

s«
1

Jje, ked'vravite cloveku presne to, co si on sdm o sebe mysli.

»Kazdy ¢lovek, ktorého som v Zivote poznal a spozndm,
ma v niecom predstihuje. A v tom sa méZem od neho ucit”
(EMERSON)

Preto nemyslite na seba. Myslite na dobré vlastnosti druhych.

3. Ten, kto to vie, je s celym svetom kamarat.
Ten, kto to nevie, kra¢a svetom sam.

Naco hovorit o tom, ¢o chceme my? Je to detinské a smieSne. Samo-
zrejme, nas to zaujima. Ale uZz nikoho iného. A preto jediny spdsob,
ako zaposobit na iného, je hovorit o tom, ¢o ho zaujima.

Myslite na to, ked od niekoho chcete, aby daco urobil. Ak si napri-
klad neZelate, aby vas syn fajcil, nehovorte o tom, Ze si to neZelate vy,
ale upozornite ho na to, Ze to moZe ohrozit jeho vlastné zaujmy.

Kto chce niekoho o nie¢om presved¢it, musi v ilom najprv prebudit
zaujem o vec. Treba si polozit otazku: Co musim urobit, aby to chcel,
aby mal o to zaujem?

+Ak jestvuje nejaké tajomstvo uspechu, tak je to schopnost prijat
cudzie hladisko a vidiet'veci z perspektivy druhej osoby.”
(H. FORD)

Mnohi obchodni agenti nemaju velké Gspechy pri predavani, pre-
toZe myslia len na to, ¢o checu oni. Neuvedomuju si, Ze ani vy, ani ja
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nechceme nic¢ kapit. Keby sme chceli nieco kupit, isli by sme do obcho-
du a kupili si to. Ale kazdy ¢lovek mé plno problémov. A ak nas takyto
obchodnik dokaze presvedcit, Ze jeho tovar ¢i sluzby ndm pomozu vy-
rieSit nase problémy, bude mat u nas tspech.

Ako maximalne vyuzit tuto knihu

Zakladnym predpokladom efektivneho vyuzitia tejto knihy je hlboka
tuzba a odhodlanie zdokonalit svoje schopnosti v styku s [ludmi.

Prezident istej vyznamnej banky sa zdokonaloval tak, ze kazdu so-
botu vecer si otvoril svoj zapisnik a nad nim si znova premyslel vSetky
rozhovory a diskusie z celého tyzdna. Pytal sa sam seba, aké chyby uro-
bil, ¢o robil spravne a v ¢om by sa mohol zdokonalit. S pribudajucim
vekom ubudalo chyb. Tento systém sebaanalyzy, sebavychovy sa uka-
zal ako velmi uzito¢ny. Naucil sa tak nielen dobre vychadzat s ludmi,
ale zdokonalil aj svoju schopnost rozhodovania.

1"



DRUHA CAST

Sest sposobov, ako sa zapacit ludom, pripadne
ako dosiahnut, aby vas ludia mali radi

1. Robte to takto a vsade budete vitani

Za dva mesiace ziskate viac priatelov tym, Ze sa budete zaujimat o Zi-
vot inych ludi, ako ked sa dva roky budete snazit vzbudit ich zaujem
o0 svoju osobu. Uvedomte si, Ze ludia sa o vas nezaujimaju, zaujimaja
sa sami o seba.

Zistil som na vlastnej kozi, Ze ¢lovek moéze ziskat pozornost, ¢as
a spolupréacu aj tych najvyhladavanejsich osobnosti, ak sa o nich up-
rimne zaujima.

Ak chcete, aby vés ludia mali radi,
konajte podla zasady ¢. 1:

Uprimne sa zaujimajte o Zivot druhych ludi.

2. Jednoduchy spdsob, ako urobit dobry dojem

Charles Schwab mi povedal, Ze jeho tsmev ma cenu milién dolarov.
Jednym z prejavov jeho osobnosti bol ocarujuci usmev, ktory okrem
iného sposoboval, ze na ludi robil prijemny dojem. Usmev vravi: ,, Pd-
Ci§ sa mi. Rdd ta vidim.“ A netiprimny tismev? To je vlastne grimasa,
ktora nikoho neoklame. Ludia citia, Ze je to formalny, mechanicky
usmeyv aje im odporny. Ja v§ak mam na mysli 0zajstny ismev, srde¢ny
auprimny.

Isty veduci pracovnik obchodného domu mi povedal, Ze radsej prij-
me nevzdelanu predavacku s peknym tsmevom nez doktora filozofie
s vaznym vyrazom v tvari. Pri styku s ludmi musite mat dobru naladu,
ak chcete, aby pri stretnuti s vami mali dobru naladu aj oni.
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»Zistil som, Ze iusmevy mi prindsaju doldre, denne vela doldrov...
Eliminoval som kritiku. Namiesto zatracovania teraz rozddvam
pochvaly. Prestal som hovorit o tom, ¢o chcem ja. Snazim sa na
veci pozerat'z hladiska druhych. A to vietko doslova revolu¢ne
zmenilo méj Zivot. Som uplne iny &lovek, Stastnejsi, bohatsi na
priatelov a pocity Stastia - a to je to jediné, na com nakoniec
zdlezi”

(W. B. STEINBARDT)

Stastie nezavisi od vonkajsich podmienok, ale od vnutornych poci-
tov. Stastnym alebo nestastnym vés nerobi to, o méte, alebo to, kym
ste, Ci to, kde ste, pripadne to, Co robite. Zalezi na tom, ¢o si 0 tom
myslite.

»Nic nie je dobré alebo zlé, len myslenie to takym robi.”
(W. SHAKESPEARE)

JLudia su zviésa taki stastni, ako sa sami rozhodnu.”
(A.LINCOLN)

Staré ¢inske prislovie znie: ,,Clovek bez usmevu by nikdy nemal
obchodovat. “

Ak chcete, aby vas ludia mali radi,
konajte podla zasady ¢. 2:

Usmievajte sa!

3. Ak to neurobite, sami ste si nha vine

Priemernému ¢loveku zaleZi na vlastnom mene viac neZ na vsetkych
ostatnych menach na svete. Ak si jeho meno zapamétate, spravite mu
tym drobny, ale vysokoefektivny kompliment. Ak ho, naopak, zabud-
nete alebo zle vyslovite, vase postavenie sa tym prudko zhorsuje.

Co bolo pri¢inou tspechu Andrewa Carnegieho? Bol znamy ako
yocelovy kral“, hoci sam toho o vyrobe ocele vela nevedel. Zamestnaval
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vSak stovky ludi, ktori toho o oceli vedeli dost. Délezité bolo to, Ze s lud-
mi vedel zaobchadzat — a preto bol bohaty. Uvedomil si, aky vyznam
ludia prikladaji svojmu menu. A vedel to vyuzit vo svoj prospech.

Ak chcel napriklad predat ocelové kolajnice firme Pennsylvania
Railroad, ktorej prezidentom bol J. Edgar Thomson, vybudoval
v Pittsburghu oceliaren a nazval ju Oceliarert Edgara Thomsona.

Vicsina ludi zabuda mené z jednoduchého dévodu — nemaju potre-
by ¢as a energiu na to, aby si meno zopakovali a zapamatali. Vedia si to
zdovodnit tym, Ze majl vela prace.

Urcite vSak nemaju tolko prace ako Franklin D. Roosevelt, kto-
ry si dokazal zapamitat aj men4 mechanikov, s ktorymi sa dostal do
kontaktu.

Nuz a v podnikani a spoloc¢enskom Zivote je paméitat si mena takmer
rovnako dolezité ako v politike.

Vsetko stoji ¢as, ale ako povedal Emerson, dobré sposoby vznikaju
z drobnych obeti.

Ak chcete, aby vés ludia mali radi,
konajte podla zasady ¢. 3:

Pamataijte si, Ze vlastné meno je cloveku tym najsladsim a najdélezi-
tejSim zvukom v kazdom jazyku.

4. Ako sa bez problémov zdokonalit v konverzacii

Raz som sa rozpraval s istym botanikom, ktory o mne vyhlasil, Ze si
so mnou zaujimavo podebatoval a Ze som dobry spolo¢nik. Pritom
som takmer ni¢ nepovedal, pretoZe savjeho odbore vobec nevyznam.
Ale: pozorne som pocuval. A pozorne som pocuval preto, lebo ma to
uprimne zaujimalo. On to citil, a to ho teSilo. Pozorné pocavanie je
jednou z najvysSich foriem poklony, aki mdzeme zlozit druhej oso-
be. A ja som mu ju prejavil slovne. Povedal som mu, Ze ma to velmi
zaujima. A bola to pravda. Povedal som mu, Ze sa s nim eSte musim
stretnut. A ja skutocne chcem. Preto o mne vyhlasil, Ze som dobry
spolo¢nik, hoci som bol iba dobry posluchag, ktory ho podnecoval
do rozpravania.
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Aj v obchodnom rozhovore nic nie je také lichotivé ako pozornost
venovand hovoriacej osobe.

Ak chcete, aby sa vam ludia vyhybali a za chrbtom sa vam vysmie-
vali, spravajte sa takto: nikdy nikoho dlho nepocuvajte. Stale hovorte
o sebe. Ak vdm nieco zide na um, necakajte a skoc¢te druhému do reci.
NemoZe byt predsa taky bystry ako vy.

Otravny, nudny ¢lovek — to je ¢lovek opojeny egom, svojou vlastnou
ddlezitostou.

Ak teda chcete byt dobrym spolo¢nikom, budte dobrym poslucha-
¢om. Ako hovori pani Ch. N. Leeova: ,,Ak chcete byt zaujimavi, zauji-
majte sa. “Pytajte sa na to, na ¢o ten druhy rad odpovie. Povzbudte ho,
aby vam porozpraval o sebe a 0 svojich tispechoch.

Pamitajte na to, Ze ten, s kym sa rozpravate, sa stokrat viac zaujima
o seba samého, o svoje potreby a problémy nez o vas a o vase problé-
my. Bolest jeho zuba je preniho déleZitejSia nez hladomor v Sudéne.

Ak chcete, aby vas ludia mali radi,
konajte podla zasady ¢. 4:

Budte dobrym posluchacom. Nabadajte druhych, aby hovorili o sebe.

5. Ako zaujat ludi

Kazdy, kto navstivil Theodora Roosevelta, bol prekvapeny rozsahom
arozmanitostou jeho vedomosti. Ako to Roosevelt dokazal? Vzdy, ked
Cakal navstevu, den predtym si do noci ¢ital vSetko o tom, o ¢om vedel,
Ze zaujima jeho hosta.

Roosevelt totiz vedel, ze kralovska cesta do srdca ¢loveka vedie roz-
pravanim o veciach, ktoré si ten ¢lovek najva¢Smi ceni.

Predstavitel istej newyorskej pekarenskej firmy H. G. Duvernoy sa
dlho snazil predat svoj chlieb jednému hotelu. Styri roky navstevoval
riaditela tohto hotela, chodil na rovnaké spolo¢enské podujatia ako
on, zdmerne byval v tych istych hoteloch, a to preto, aby ho ziskal ako
zékaznika. Bez tspechu.

Ked si preStudoval tedriu medziludskych vztahov, rozhodol sa, Ze
zmeni taktiku. Zacal zistovat, ¢o riaditela hotela mimoriadne zaujima.
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Zistil, Ze tento riaditel je sucasne prezidentom istej americkej hotelovej
spolo¢nosti a hned na druhy den tato spolo¢nost spomenul. A vietko
sa zmenilo. Ziskal zdkaznika. Stalo sa tak iba preto, lebo Duvernoy si
dal tt ndmahu a zistil, o com riaditel rad rozprava.

Ak chcete, aby vés ludia mali radi,
konajte podla zasady ¢. 5:

Pri rozhovore s ludmi sa orientujte na to, co ich zaujima.

6. Co robit, aby si vas ludia okamzite oblubili

Existuje jedna vyznamna z4sada ludského spravania, ktoru ked bude-
te dodrziavat, ziskate si vela priatelov a s ludmi budete spolunazivat
bez problémov. Tuto zasadu mozno formulovat takto:

Vzdy sa usilujte, aby druhi mali pocit vlastnej délezitosti.

John Dewey poznamenal, Ze tazba byt dolezity je najzakladnejsia
tuzba ludskej povahy. A podobne hovori William James, Ze takymto
zakladnym principom je tizba byt pozitivne hodnoteny.

Clovek chce byt hodnoteny ludmi, s ktorymi sa styka. Tazi po uzna-
ni svojej skuto¢nej hodnoty. Chce mat vo svojom malom svete urcity
vyznam. Na druhej strane nechce pocuvat lacné, netiprimné lichotky
— t0Zi po Gprimnom hodnoteni. VSetci to chceme.

Preto dodrziavajme staré pravidlo:

Spravajte sa k ludom tak, ako chcete, aby sa oni spravali k vam.

Hall Caine miloval poéziu basnika D. G. Rosettiho. Napisal ¢lanok,
v ktorom vychvalil Rosettiho umenie a poslal mu ho. Rosetti bol nad-
Seny. Pozval Caina k sebe do Londyna s ponukou, ¢i sa nechce stat
jeho tajomnikom. A to sa stalo rozhodujucim faktorom v Zivote Halla
Caina. Ako tajomnik basnika Rosettiho sa stal znamou postavou lite-
rarneho sveta.
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Kde zacat s obdivovanim? Pre¢o nie doma? Nikde inde to nie je také
potrebné a také zanedbavané. Vasa manzelka ma urcite nieco hodné
obdivu — aspon ste si to kedysi mysleli, ked ste si ju brali. Povedzte,
kedy naposledy ste jej dali najavo svoj obdiv, svoju tctu?

Chcete poznat tajomstvo, ktoré vam umozni, aby vas Zeny milovali?
Ked'sa raz vo vizeni pytali istého sobaSneho podvodnika, ako vlastne
tie Zeny ziskal, povedal, Ze jeho recept je jednoduchy. Staci iba rozpra-
vat sa So Zenou o nej samej.

Ta ist4 zasada plati aj o muZoch. Disraeli povedal: ,, Rozprdvajte mu-
Zovi 0 nom samom a on bude pocuvat celé hodiny. “

Ak chcete, aby vas ludia mali radi,
konajte podla zasady ¢. 6:

Usilujte sa v ludoch vzbudit pocit vlastnej doleZitosti — a robte to
uprimne.
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TRETIA CAST

Dvanast sposobov, ako presvedcit ludi

1. Nikoho neprehadate

Preco niekomu dokazovat, Ze nema pravdu? Myslite si, Ze si vas tak
oblubi? Nepytal sa vas na va$ nazor. Ani ho nezaujima. Prec¢o sa mate
potom s nim hadat?

Na zaklade skusenosti z tisicov debat, diskusii a hadok som napo-
kon priSiel k zaveru, Ze existuje len jeden spravny pristup k hadke, a to
—vyhnut sa jej.

Hadkam sa treba vyhybat, tak ako sa vyhybame jedovatym hadom.

Devitkrat z desiatich pripadov sa hadky a ostré diskusie koncia tym,
Ze superiace strany sa rozidu eSte pevnejSie presvedcené o svojej prav-
de, nez boli predtym.

V hadke nikdy nevyhrate. MdZete v nej iba prehrat. Pre¢o? Ak ste aj
zdanlivo vyhrali a citite sa skvele, zostava tu ten, ¢o prehral. Vy ste ho
vlastne ponizili, ranili ste jeho pychu. Vas triumf sa ho nemilo dotkol.
A cClovek, ktorému ste proti jeho voli vnutili svoje presvedcenie, aj tak
SV0j ndzor nezment.

O"Haire, znamy obchodny agent firmy White Motor Company,
na namietky zakaznika, zZe automobily tejto firmy nestoja za ni¢
a Ze si radSej kupi automobil, povedzme, od firmy Whoseit, odpo-
veda takto: ,, Bratku, pocuvaj, autd firmy Whoseit su dobré autd. Ak
si nejaké kupis, nespravis chybu. Je to solidna firma a md solidnych
predavacov. “

Tym vyrazi zakaznikovi dych. Neposkytol mu nijaky priestor na
hadku, pretoze vlastne tvrdi to isté, ¢o on. Odstiva sa nabok téma
automobilov firmy Whoseit a pomaly sa za¢ne hovorit o prednos-
tiach automobilov firmy White Motor Co.
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Ak sa hadate, ak ste s niekym v spore, ob¢as moézete aj zvitazit. Bude
to vSak marne vitazstvo, pretoZe spolu s nim neziskate dobra volu pro-
tivnika ani jeho sympatie.

Ak chcete presvedcit fudi, konajte
podla zasady ¢. 1:

Jediny sposob ako vyhrat'v hadke, je vyhniit'sa jej.

2. Bezpecny sposob, ako si narobit nepriatelov
- a ako sa tomu vyhnut

Druhému ¢loveku mdZete naznacit, Ze sa myli, pohladom, intonaciou
¢i gestom rovnako zretelne ako slovami. Ak mu to poviete slovami,
myslite si, Ze s vami bude ochotne sthlasit? Nikdy! Nikdy, pretozZe ste
zasadili poriadny uder jeho inteligencii, jeho pyche, jeho sebavedo-
miu. Jediné, ¢o ste dokazali, je, Ze vdm bude chciet tder vratit. A pri-
tom ste v nijakom pripade nezmenili jeho nazor. Pri svojom dokazo-
vani mozete pokojne pouZit vetku Platonovu ¢i Kantovu logiku, jeho
nazor nezmenite, pretoze ste ranili jeho city. Nikdy nezacinajte debatu
takto: ,,Teraz ti dokdzem to a to. “To je to isté, akoby ste povedali: ,,Som
mudrejsi ako ty. “Druhé strana to bude pocitovat ako utok, a ten vyvola
protiatok eSte skor, nez sa zapas zacal.

Ak chcete niekomu nie¢o dokazovat, nedavajte to najavo. Urobte to
tak nendpadne, Ze si to ten druhy ani nevS§imne. Lord Chesterfield tak-
to radil svojmu synovi: ,, Bud miudrejsi nez druhi ludia, ak to dokdZes,
ale nehovor im o tom.“

Sokrates svojim Ziakom v Aténach neustéle zdoraznoval: ,,Jednu je-
dintivec viem — a to, ze ni¢ neviem. “Nuz, nemyslim si, Ze som muadre;jsi
nez Sokrates. A tak som prestal [udi presviedcat, Ze sa mylia. A zistil
som, Ze sa to vyplaca.

Ked'niekto povie nieco, s ¢im nesuhlasite, zareagujte napriklad takto:
,,No pozri. Mdm navec iny ndzor, ale mozem sa mylit. Casto sa mylim. Ale
ak sa mylim, chcem zistit pravdu. Preskimajme teda fakty.

To je vlastne vedecky pristup. Takto to robia vedci. Jeden z nich miraz
povedal: ,,Vedec nikdy nechce ni¢ dokdzat. Snazi sa iba zistit fakty.

19



Ked vas$ spolubesednik uznd, Ze sa moZete mylit, musi sucasne
uznat, Ze aj on je omylny.

Malo Iudi rozmysla logicky. VacSina z nich ma predsudky. Ludia
si vytvaraju apriorne nazory ovplyvnené vlastnou pychou, zavistou,
ziarlivostou, podozrenim a strachom. A tieto nazory nie st ochotni
zmenit.

»Pri formovani svojich ndzorov sme neuveritelne povrchni, ale
ked'nds niekto chce o ne obrat, vdsnivo sa ich drZzime. Je zrejmé,
Ze ohrozené tu nie st samy ndzory, ndm také drahé, ale ohrozend
je nasa vlastnd sebaticta... Nase tzv. zdévodrovanie vécsinou
spociva v hladani argumentov pre to, aby sme nadalej mohli verit
244

tomu, comu sme verili dosial:
(J. H. ROBINSON)

Ak chcete ziskat nejaké podnety, ako treba vychadzat s ludmi a ako
sa mdzete sami zdokonalit, precitajte si autobiografiu Benjamina
Franklina, jeden z najuzasnejsich zZivotnych pribehov, aké boli kedy
napisané, klasické dielo americkej literatary.

Vo svojej autobiografii Franklin opisuje, ako sa zbavil zlého zvyku
presadzovat vlastny nazor a ako sa stal jednym z najschopnej$ich dip-
lomatov v americkych dejinach.

Jeho priatel mu raz povedal: ,Ben, ty si nemozny. Kazdému, kto
s tebou nestihlasi, urdzlivo vnucujes vlastné ndzory.“ A Ben Franklin
tato vycitku akceptoval. Okamzite zacal menit svoj urazlivy, bigotny
pristup.

Napisal o tom: ,,Zacal som dodrZiavat zdsadu, Ze nebudem priamo
vystupovat proti ndzorom inych ludi a Ze nebudem presadzovat svoje
ndzory. Dokonca som si zakdzal pouZivat slovd alebo vyrazy, ktoré im-
plikuji nemenné presvedcenie, ako napriklad urcite, nepochybne a pod.,
a namiesto nich som zacal pouZivat slovd ako myslim si, nazddvam sa,
som toho ndzoru alebo asport v suc¢asnosti sa mi to javi takto. Ked dakto
tvrdil nieco, ¢o som pokladal za omyl, odriekol som si potesenie okam-
zite mu dokazovat opak a poukazovat na nezmyselnost jeho tvrdenia.
Pri odpovediach som zacinal s pripomienkou, Ze v urcitych pripadoch
alebo za urcitych okolnosti jeho ndzor mozZe byt sprdvny, ale Ze v danom
pripade sa tu ukazuje urcity rozdiel a podobne. Onedlho som zistil, aké
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