Spolecnost

DALE CARNEG

Training,
5 odkaz antora bestselleru
‘ ~ Jak ziskavat pidtele a pisobit na lidi

Fo prectent této knify: : EEa
Dokazete eicktivng maolivoval : ;
a "‘in'_-'.pimval, BvE pra,ciwniky
#vladnete nenasilng vést sw.':lj tFm
k vyigim vikontim a k tispéchu .

Pm.hupm, ];lk hosil Imﬂ'jlumy a puh}rl'lmal
scV mczﬂldslqrch v zt:lzich na pracovisti

Staiite sé lidrem,

kterym mate byt







Original English language edition published by G&amp;D Media
© 2021 by Dale Carnegie and Associates

Vsechna prdva vyhrazena.
Zddnd ¢dst této publikace nesmi byt rozsifovdna
bez pisemného souhlasu nakladatele.

Translation © Michal Cermak, 2023
Cover © Daniel Pocar, 2023
© DOBROVSKY s.r.0., 2023

ISBN 978-80-277-3145-9 (pdf)



Spole¢nost

LE CARNEGIE

Training,
odkaz autora bestselleru

Jak ziskavat pratele a pisobit na lidi




Obsah

PREDMLUVA
JAK POUZIVAT TUTO KNIHU
0voD

CAST PRVNI

Najdéte v sobé viidéi schopnosti:
Jak zlepgit svého vnitiniho vidce
1. SEBEUVEDOMENI

2. Z0DPOVEDNOST

3. ZAMERENI NA DRUHE

4. STRATEGICKY PRISTUP

GCAST DRUHA
5. UPLATNOVANi ZASAD MEZILIDSKYCH VZTAH{
6. JAK POUZIVAT VHODNE NASTROJE A POSTUPY

CAST TRETI

Jak dojit k pozadovanym vysledkm

7. DOVERA A 0SOBNi RUST

8. POZITIVNI ZMENA A ORGANIZACN( ROST
9. ZAPOUJEN| A AKTIVITA

10. SPOLEGNE SMEROVANI A INOVACE

ZAVER
Va$e poZadované vysledky
Rejstrik

13
17

29
33
53
81
107

125
147

195

211
229
243

261
261
269



Budte neustdle otevieni zménam.
Vitejte je. Vyzyvejte je.
Pokrocit v Zivoté miiZete jen tak,

Ze budete neustdle zkoumat a rozvijet
své moznosti a napady.

DALE CARNEGIE
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PREDMLUVA

Ctypi principy vedeni

Joe Hart, generdlni editel spolecnosti
Dale Carnegie Training

Stejné jako mnoho zacinajicich manazert jsem i ja
na pocatku své kariéry v byznysu precetl knihu Jak
ziskavat pratele a piisobit na lidi. Klasické poselstvi
o tom, ze na lidech ndm ma4 vzdy zdlezet predevsim,
které mé ovlivnilo osobné i profesné. Kdyz jsem nava-
zal spoluprici s organizaci Dale Carnegie, jejimz jsem
se nakonec stal generdlnim reditelem, zac¢al jsem sku-
te¢né chdpat vyznam tohoto poselstvi. Neni to pouhy
slogan, ale zaklad efektivniho vedeni.



Dale Carnegie pochopil, Ze kazdy ¢lovék ma v sobé
skrytou velikost a nasim tkolem jako vedoucich pra-
covniki je pomoci mu ji najit a rozvijet. Mam zkuse-
nost, ze lidé toho dokazou mnohem vice, nez si viibec
uvédomuji. Kazdy ale ma néjaka slepa mista, pokud
jde o skryté silné stranky a talenty, a je tfeba dobrého
vedouciho, aby na né upozornil.

Jak to dobry $éf déla? Odpovéd spociva ve zptisobu,
jakym vzajemné komunikujeme. To urcuje vse. Ovliv-
nuje to, co vSechno dokazeme, zda jsme Stastni a zda
inspirujeme ostatni, aby v sobé vidéli vic.

Poslani spole¢nosti Dale Carnegie Training je jed-
noduché. Snazime se pomdhat lidem vidét véci z jiné
perspektivy — z pohledu druhého ¢lovéka - tak, aby
dokazali véci, které by sami nezvladli.

Chtéli jsme zjistit, co pohani ty nejefektivnéjsilidry.
Cojeto, cojim umoZnuje motivovat a inspirovat ostat-
ni, aby ze sebe vydali to nejlepsi. Pri hledani odpoveédi
jsme provedli vyzkum ve tfindcti zemich, do kterého

se zapojily tisice lidi. A naSe zjisténi jsou skutecné za-
jimava.

Rozpoznali jsme Ctyti charakteristiky, které jsou
hnaci silou téch nejlepsich vidca.
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Jinymi slovy to znamena4, ze skvéli lidii délaji to,
co tikaji, ze udélaji.

Jsou empaticti vici ostatnim. Jejich nasledovnici
usiluji o to byt jako oni. A nikdy se neprestavaji ucit.
Proto jsme tak nadSeni z nasi knihy Vedte!. Pomtze
zacinajicim lidriim odemknout dvere k jejich vlastnimu
potencidlu a potencidlu lidi, které maji kolem sebe.

Existuje jeSté jedna slozka skvélého vedeni, a ta je
zakladem vseho ostatniho — divéra.

Chvili o tom premyslejte. Pokud mate vedouciho,
ktery projevuje urcité chovani obvykle spojované s em-
patii — tfeba se zeptd, jaky jste méli vikend nebo jak
pokrocil vas velky projekt —, ale vy mu to nevérite, ne-
budete to vnimat jako empatii. Budete to vnimat jako
samoucelnou otazku. Nebude vas inspirovat k tomu,
abyste se od néj ucili. A rozhodné nebudete chtit byt
jako on.

Duvéra je zakladem vSeho ostatniho a je tim, co
odlisuje znacku Dale Carnegie od konkurence. Dale
Carnegie byl sam dtavéryhodny ¢lovek, ktery diisledné
prokazoval bezithonnost. Tyto dvé véci, bezihonnost
a dtslednost v tom, co fikdme a délame a jak komu-
nikujeme, vedou k davére.

Zastavat v této organizaci pozici, kterou zastaval
sam Dale Carnegie, je velka Cestiodpovédnost. Neberu
to na lehkou vahu a jsem rad, Ze mohu sdilet posel-
stvi Dalea Carnegieho o tom, jak vést lidi. Tato kniha
vam pomitize vidét véci z jiné perspektivy, z pohledu



druhého c¢lovéka, abyste mohli dosdhnout véci, které
sami nedokazete.

Stante se lepSimil!

Joe Hart, generalni reditel



JAK POUZIVAT TUTO KNIHU

Skolitelé Dale Carnegie na celém svété travi nespocet
hodin v u¢ebnach a konferen¢nich mistnostech a sdi-
lejinadcasova poselstvi naseho zakladatele Dalea Car-
negieho. At uz se jedna o skoleni vytvorené na zakaz-
ku pro spolecnosti z zebticku firem Fortune 500, nebo
o klasické programy pristupné verejnosti, na lekcich
Dalea Carnegieho je néco nadc¢asového.

S kazdou generaci, kterd objevi jeho poselstvi, se
jeho myslenky prizptisobuji pozadavkim neustale se
meéniciho svéta. Efektivné komunikovat s lidmi, mo-
tivovat je k uspéchu, pomdahat jim objevovat jejich
schopnosti — tyto koncepty lidskych vztaht jsou pro
nas dnes stejné dilezité, jako byly v dobé, kdy vznikly.

Abychom je mohli uplatnit vnasem bouflivém své-
té, potfebujeme pokoru a ochotu naucit se, jak prizpt-
sobit tyto nad¢asové principy nasi soucasné realité.



Vedeni je vice nez cokoli jiného praci v oblastilidskych
vztaht. Zadsady Dalea Carnegieho prosly zkouskou ¢asu
a pomohly lidem ,ziskat pratele a ovliviiovat ostatni®,
coZ je samotnd podstata vedeni.

Privedeni semindre v Arizoné se napiiklad instruk-
torka Kim Ewersova setkala s uc¢astnikem, ktery byl
z kurzu velmi nesvij.* Matt byl IT odbornikem, ktery
uprednostnoval technologie pred lidmi a byl prekva-
pen silnym zamérenim kurzu na interakci s lidmi.

Kim stravila s Mattem néjaky ¢as a ukdzala mu,
jaké vyhody ma budovani pevnych vztaht a jak by mu
to mohlo pomoci pti komunikaci se spolupracovniky.
Kdyz se Matt zamyslel, uvédomil si, Ze ackoli se mu
s technologii pracuje 1épe, nedokazal by svou praci vy-
konéavat bez interakce s lidmi. Pochopil, Ze mit pozitiv-
ni a produktivni vztahy s ostatnimi je pro jeho uspéch
a Stésti v zivoté zcela klicové.

Druhy den se Matt objevil s novym postojem a ote-
vienou mysli. Nakonec dostal od svych kolegti pochva-
lu a ocenéni v oblasti mezilidskych vztahti od svych
instruktort.

Myslenky obsazené v této knize je snadné pocho-
pit, stejné jako mnoho jinych elegantnich pravd. Neni
potreba mit titul MBA ani celozivotni kariéru v man-
agementu. Jsou sice jednoduché, presto je treba pra-
ce a usili, abychom je dokazali aplikovat a zaclenit do

* http://www.dalecarnegiewaynj.com/2019/04/23/stories-from-the-classroom/



naseho bézného zivota. Pokud jste ale ochotni ucit se
aneustdle uvadét do praxe myslenky, které v této knize
najdete, stanete se lepsimi lidry.



UvoD

Jak propojit lidské potireby a vykon

Byla tma jako v pytli a v tunelu doznival zvuk pada-
jiciho kameni. Byla to no¢ni mtra kazdého hornika.
V Chile vroce 2010 se v né€kolika okamzicich tato no¢ni
mura stala pro tficet ¢tyri muzt uvéznénych pod po-
vrchem skutec¢nosti. Predak Luis Urzua hned védél, Ze
jedinym zptisobem, jak udrzet sebe a ostatni uvéznéné
horniky nazivu, je rychle vymyslet plan, ktery by jim
zajistil bezpeci, dokud nedorazi pomoc, a dat jim redl-
nou nadéji, ze preziji navzdory désivé situaci.

Béhem chvile po zavalu Luis shromazdil chlapy
azacal je organizovat. Vypracovali troji strategii se tie-
mi cili. Udrzet je zivé a zdravé, zajistit poradek, zatimco
budou ¢ekat, a spolupracovat se zachranari tak, aby
dostali potrebné informace. Védél, ze musi ochranit,



zajistit a udrzet rovnovahu fyzickych, emociondlnich
a lidskych potreb Ctytiatticeti lidi, a to mozna po celé
meésice.

Aby Luis dosahl fyzického cile, tedy udrzet je na-
zivu, zavedl prisny pridélovy systém potravin — kazdy
muz dostaval dvé 1zice tundka a pul sklenice mléka
kazdy druhy den. To je udrzelo pfi Zivoté, nez se zachra-
narim podarilo dopravit k nim jidlo malym otvorem
vyvrtanym do zeme.

Aby zajistil porddek, vedl Luis muze k tomu, aby
si v podzemi vytvofili obytny prostor. Vyuzil své do-
vednosti topografa a rozdélil misto na pracovni oblast,
prostor pro spani a dalsi vymezené oblasti. Vytvoril
umély ,den“a ,noc“ pomoci svétlometti dilnich stroja,
kterymi simuloval denni svétlo.

Bezpeci si zajistili tak, ze odlamovali ,strop“, aby
na né v noci nepadaly kameny. A aby pomohli p7i své
zdchrané, kreslili ddmysIné mapy podzemi a predavali
je zachranartm.

Kromé toho, ze se staral o fyzické pottreby sku-
piny, vytvoril také ,vedouci tym*“ a urcil muze, kteri
plnili role zdravotnika, kaplana a nékoho, kdo prova-
dél 1ékarské a psychologické testy, které jim posilali
z povrchu, aby sledovali jejich dusevni a emociondalni
zdravi.

Hornici tam zili, pracovali a denné oslavovali mala
vitézstvi pres dva mésice. Nakonec byli po 70 dnech
zachranéni. Luise vyprostili jako posledniho. Kazdy



z nich prezil, coz vSichni pricetli manazerskym schop-
nostem Luise Urzua.

Tento priklad je sice extrémni situace, kdy $lo o Zi-
vot, ale lekce, které z néj mtizeme vyvodit, se daji vyuzit
v mnoha jinych podminkach.

Nikdo z nas nestravil dva mésice uvéznén v tma-
vé jeskyni. Mnozi z nds vsak maji zkuSenost s tim, zZe
slyseli zvésti o fuzi, ,restrukturalizaci®, propousténi
nebo zavirdni, které nikdo z vrcholového managemen-
tu nepotvrdil ani nevyvratil. Co si pocit, kdyz mame
tym lidi, ktefi se na nés obraceji o radu, ale my taky
ytdpeme v temnoté”.

Nebo kdyz je nas séf ndhle propustén ¢i odejde
a v organizacni struktufe zlistane obrovska mezera.
Nyni je na nds, abychom vedli, i kdyz formalné vzato
nemusime byt ve vedouci pozici. Je pomérné snadné
byt empatickym a divéryhodnym vedoucim, kdyz se
dari — ale co kdyz se nedari? Kdyz panuje chaos a ne-
jistota, i ty nejlepsi umysly vedoucich pracovnikt se
nékdy vytraceji. A to plati pro nase vedouci i pro nas
samotne.

Vedeni je ve své podstaté zptisob, jak dosdhnout
vysledkti spole¢né s lidmi a jejich prostfednictvim.
Vysledky se mohou, stejné jako lidé a metody, lisit
spole¢nost od spolec¢nosti, ale zdkladni pozadavky
na vedouciho jsou stejné. Vedouci se musi zamérit na
zapojeni jednotlived ¢i tym, vyvazovani konkuren-
¢nich priorit a definovani a vysvétleni smérovani, a to



takovym zplisobem, aby inspiroval a motivoval tym
a vyuzil pritom naplno vSechny dostupné zdroje.

Vedouci pracovnik neni vzdy ten, kdo stoji vpredu
a mava rukou, zatimco za nim pochoduje kapela. Ve-
denineni o tom, kdo ziska zasluhy za praci, ani o tom,
ze Clovék déla praci sam nebo Ze vypada dobre pred
zakazniky a jinymi zu¢astnénymi stranami. Skute¢né
vedeni je o tom dosdhnout ochotného souhlasu v tom,
kam jit a jak se tam dostat, a pak vyuzit svou trpéli-
vost a schopnost motivovat ostatni k tomu, abyste je
dovedli k cili.

Vedeni muze byt udéleno (,blahopfejeme, jste po-
vy$en“), nebo miize pfirozené vyplynout v ramci sku-
piny (,cenime si toho, ze mate tak skvélé zkusenosti
a/nebo postfehy“). Mtize vyplynout ze situace (,jste
jediny, kdo mé zku$enosti s timto novym systémem®),
nebo z role (,v rdmci své prace povedete tym*). V kaz-
dém pripadé vsak vedouci musi byt ve stiehu, aby
zvladl proménlivost zmén. Lidé jsou rizni a nejsou
konzistentni, zdroje prichdzeji a odchazeji a mnozstvi
informaci, které mame v daném okamziku k dispozici,
se méni.

Ten den pred zavalem, kdyz Luis Urzua nastoupil
do prace, netusil, jak rychle se v§e zméni. Nastésti mél
zakladni sadu viid¢ich schopnosti, hodnot a principt,
které mu umoznily rychle reagovat na mimoradnou
udalost. A byl ochotny vykrocit a vzit na sebe bremeno
vedeni (v tomto pfipadé s védomim, Ze na jeho vedeni



zavisi preziti skupiny), i kdyZ se mohl slozit a po¢kat,
az to udéla nékdo jiny.

Na Skolenich Dale Carnegie jsme méli moznost
pracovat s manazery z riznych obort, kteri prokazali
neuveéritelné vidcovské schopnosti v nejriznéjsich
situacich. Nikdy to nebylo tak patrné jako béhem ne-
davné pandemie. Lidi museli napnout sily v boji s pre-
trvavajici nejistotou a zaroven zonglovat s pozadavky
na ochranu lidi a na hospodarské vysledky. V. mnoha
pripadech jsme se museli naucit, jak na dalku ridit tym
lidi, kteri nemeéli ponéti, jak pracovat na dalku. Vedeni
jevyzvou, i kdyz se metody spoluprace neméni takika
pres noc.

Proc si davat tu praci? Protoze vedouci pracovni-
ci ovlivniuji zivoty svych podrizenych a celou kulturu
spolecnosti, ve které plisobi. Vztah, ktery ma vedouci
pracovnik se svymi lidmi, rozhoduje o ispéchu a ne-
uspéchu firmy, at uz se jedna o maly rodinny podnik,
nebo o globalni korporaci.

Co znamena vedeni?

V Dale Carnegie Training vérime, ze vedeni znamena
praci prostrednictvim druhych a s nimi v dGvérnych
a dynamickych vztazich, které inspiruji, zapojuji a sla-
duji usili vsech k dosazeni pozadovanych vysledkt or-
ganizace. Skvéli lidii uméji vyuzit energii a talent téch,



které vedou, a dosdhnout lepsich vysledkd, nezjakych
by dosdhl méné dynamicky vedouci.

To se muze lisit od ,Fizeni“. ,Vedeni“ je pro nas o lid-
ském pristupu k praci, zatimco ,rizeni® je procesni
stranka. Kazda organizace potrebuje jak vedeni, tak 1i-
zeni. Oba prvky jsou nezbytné, ale samy o sobé nestaci.

Studovali jsme nejuspésnéjsi lidry z témér vsech
zemina svété a identifikovali jsme pét vlastnosti, které
odlisuji vynikajici viidce od ostatnich.

Vynikajici vadci:

[y

Prijimaji odpovédnost za budoucnost
Buduji kulturu davéry

Vytvareji kulturu spoluprace
Efektivné komunikuji

VN IR

Ztélesnuji spolehlivost

Kazda z téchto vlastnosti je dtlezita pro uspéch
vedouciho, jeho tymu a celé spole¢nosti. Pravé o tom
tato kniha je. Podivame se na prvky utvarejici téchto
pét vlastnosti a na to, jak se tyto vlastnosti promitaji
do vysledkt. Odhalime osobni rysy, diky nimz je lidr
efektivni, a to, jak lidr mtze vyuzit silu svého vlivu,
aby v ostatnich probudil to nejlepsi. Podivime se, jak
muze kultura spole¢nosti ovliviiovat vysledky, které ji
umozni stat se lidrem svého odvétvi.

Ve své podstaté je vsak viidcovstvi lidskym tsilim.
Lidri jsou vzorem nadcasovych zdsad mezilidskych



vztaht, které nas naucil Dale Carnegie a které vedou
k propojeni a spolupraci. Abyste uspéli jako vidce,
musite spojit vykon a lidské potreby. To plati at jste
zodpovédni za tym ucetnich, nebo se snazite udrzet
pri zivoté skupinu horniki uvéznénych v podzemi.

V této knize se podivime na to, jak vyvazit potfebu
nového vedouciho pracovnika maximalizovat vykon-
nost zameéstnanct a jejich lidské potreby. Nejde jen
o to pochopit lidskou stranku vedeni, jde o aktivni
a zadmérné vyhledavani prilezitosti, jak tyto znalosti
uplatnit a podpotit lidi kolem sebe, protoze nakonec
je to vSechno o nich. Tato kniha vas pouci a zaroven
vas vybidne k hledani zptisobt, jak uplatnit to, co jste
se naucili, abyste mohli vytvorit angazovany, loajalni,
nadseny a produktivni tym.

Lidrem se mize stat kazdy

Dale Carnegie Training nabizi Skoleni vedoucich pra-
covnika v témér vSech zemich svéta, a to jiz nékolik
desetileti. Tato kniha je odrazem toho, co jsme se na-
ucili napti¢ kulturami, odvétvimi, demografickymi
skupinami a firemnimi hierarchiemi. Pracovali jsme
na tom, abychom identifikovali ¢isté principy uméni
vést tak, abychom byli pripraveni na jakoukoli vyzvu.
Nasledujici graf ilustruje Model Dalea Carnegieho
pro uspésné vedeni lidi a je rdmcem pro nasi knihu.



Model Dalea Carnegieho pro uspésné vedeni lidi

Vedeni piikladem Vysledky:
Dopady Vae 34dané
Sebevédomi Aplikace vykonnostni

vysledky
Lidské vztahy Déivéra a osobni rozvoj
Odpovédnost o -
ajejich principy
Pozitivni zména
arlist spole¢nosti
Zamépeni na druhé
AngaZovanost a aktivita
Vhodné néstroje
Strategie aprocesy Sdilené sméirovani

ainovace

Principy vedou od individualnich atributl ke zmé-
nam chovani, které maji své dopady a vysledky. Za-
kladem vidcovstvi je schopnost aktivné a zamérné
predstavovat pro ostatni vzor dobrého vedeni. To mize
vyzadovat zménu mysleni. Aplikace nastroji a postupt
prijde az poté.

Nestacivsak byt vzorem viid¢iho chovani, jen kdyz
sina to vzpomeneme. Ve skute¢nosti jsme vzorem po-
rad. Lidé nas pozoruji a bud chtéji byt jako my, nebo se
od nds chtéji odlisit. Chcete-li byt efektivnim lidrem,
musite zit svij zivot jako pozitivni vzor. Je to o divére,
empatii a ochoté spolupracovat.

Znamena to byt si védom sdm sebe, byt zodpovéd-
ny, zameéreny na druhé a strategicky. Kapitoly v prvni
¢asti se hloubéji vénuji tomu, jak se vedouci mtize stat
pozitivnim vzorem. A celé to zac¢ina sebereflexi.



30 Zasad mezilidskych vztahti Dalea Carnegieho

Jadrem vseho, co v Dale Carnegie Training délame,
jsou Zasady mezilidskych vztaht, které vytvoril pred
mnoha lety Dale Carnegie. Dodnes nas udivuje, jak jsou
tyto myslenky relevantni pro moderni zivot. Kdykoli
stojime tvari v tvar néjaké vyzve, staci se podivat na
tyto zdsady a zjistit, jak lze situaci zlepSit. Toto jsou kla-
sické zasady, které skute¢né obstaly ve zkousce ¢asem.

Buduijte dlivéru
BUDTE PRATELSTEUSI

1. Nekritizujte, neodsuzujte, nestézujte si.
Vyjadrujte opravdové a upfimné uzndni.
Vzbuzujte v druhych nadseny zajem.
Upiimneé se o ostatni zajimejte.
Usmivejte se.
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Pamatujte si, Ze pro kazdého je nejkrasnéjsim

jeho vlastni jméno.

7. Budte dobrym posluchac¢em. Povzbuzujte ostat-
ni, aby mluvili o sobé.

8. Mluvte s ohledem na zdjmy druhé osoby.

9. Dejte druhé osobé pocit dtlezitosti — a udélejte

to uprimneé.



Vytvoite spolupraci
ZISKEJTE LIDI PRO SV0J ZPUSOB MYSLENi
10. Jediny zptisob, jak dostat z hadky to nejlepsi, je
vyhnout se ji.
11. Respektujte cizi nazory. Nikdy nerikejte, Ze né-
kdo nema pravdu.
12. Pokud se mylite, priznejte to rychle a dtrazné.
13. Zacinejte na pratelskou notu.
14. Dostante z druhého co nejdrive jeho Ano.
15. Nechte vét$inu mluveni na druhém.
16. Postarejte se, aby si druhy myslel, Ze s tou mys-
lenkou prisel on.
17. Upfrimné se snazte vidét véci z pohledu druhého
Clovéka.
18. Budte vstricni k myslenkdm a pranim druhého.
19. Odvolavejte se na uslechtilejsi motivy.
20. Dramatizujte své myslenky.
21. Predkladejte vyzvy.

Ved'te zménu
BUDTE VODCEM
22. Zac¢néte pochvalou a upfimnym ocenénim.
23. Na cizi chyby upozornujte nepiimo.
24.Nez budete nékoho kritizovat, mluvte o svych
vlastnich chybach.
25. Misto rozkazovani se ptejte.
26. Nechte druhého, aby si zachoval tvar.



27. Chvalte i ten nejmensi pokrok, stejné jako vsech-
ny dalsi. Budte vieli ve svém uznani a neSettete
chvalou.

28.Dejte druhému ¢lovéku skvélou povést, které
muze dostat.

29. Povzbuzujte. Vyvolejte zdani, Ze chybu bude
snadné napravit.

30. Priméjte druhého, aby rad udélal to, co vy navr-
hujete.



