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| O autorovi

PaedDr. Vladimir Svatos
Zkuseny kouc¢ a lektor v oblasti efektivni komuni-
kace, tymové spoluprace a vedeni lidi.

Profesionalni i osobni zku$enosti ziskaval jako
student matematiky a télesné vychovy, vyzkumny
pracovnik, odborny asistent a po roce 1989 jako
vedouci katedry télesné vychovy na Karlove uni-
verzité. Pusobil jako dlouholety feditel prvni ¢eské
vzdélavaci spole¢nosti orientované na outdoorové
programy pro manazery a firemni tymy. Absolvo-
val distan¢ni kurz pro trenéry managementu na
Johns Hopkins University v USA a pracoval jako
lektor stovek rozvojovych programt pro pracov-
niky nejriiznéjsich firem a osobni kou¢ manaze-
rt. Dalsi zku$enosti ziskal jako nadseny horolezec
a vedouci nékolika horolezeckych vyprav, sportov-
ni trenér a predseda sportovniho klubu. Je Zenaty a ma tfi dnes uz dospélé déti.

Jiz deset let realizuje tréninky, kouc¢ovani, poradenstvi a teambuildingové
programy prostfednictvim vlastni spole¢nosti AKORD OT, s.r.0.

Sily ¢erpa praci na chalupé v Ceském réji, v 1été ho miizete potkat na hor-
ském kole, v zimé na bézkach, nejcastéji v Jizerskych horach.
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Uvod

Jisté tu situaci znate — na né¢em vam opravdu zaleZi, ale bez pfispéni nékoho
dalsiho se k vysledku nemiizete dobrat. Tteba jde o zpravu pro nadfizeného, ke
které potfebujete informace od kolegy z vedlejsiho oddéleni, nebo vikendovou
nav$tévu pritel, s niz ale musi souhlasit va$ partner ¢i partnerka. Navic v obou
pripadech vite, Ze s doty¢nym chcete (nebo minimalné potfebujete) vychazet
inadale. Takze uplatnéni sily ¢i manipulace neni tou pravou cestou. Co s tim?
Jak zaftidit, aby vam dotyc¢ny takzvané ,$el na ruku“? V osobnim zivoté jste
v podobnych situacich dnes a denné, v praci tim Castéji, ¢im plossi je struktura
vasi spole¢nosti a ¢im neformalnéjsi je jeji firemni kultura.

Préavé ve firmé s velmi neformalni kulturou mé pred nékolika lety pozadali
o vedeni kurzu, ktery by pomahal zaméstnancim nachazet efektivni feseni
podobnych situaci. Vznikl tak tréninkovy program s nazvem ,,Ne-mocenské
ovliviovani®, ktery zahy ziskal velkou popularitu a nasel uplatnéni i v jinych
firmach. A co vice, néktefi ucastnici mé ,,postuchovali®, abych obsah kurzu
prevedlido psané podoby. Dlouho jsem vzdoroval. Vzdyt podobnych publikaci
je na trhu cela fada a konkurovat legenddrnimu Carnegiemu a jeho Jak ziskdvat
pratele a piisobit na lidi mi pfislo prilis troufalé. Uvéril jsem vsak, Ze jednodu-
cha, prehledna struktura podlozend mnozstvim realizovanych kurzt, znalost
Ceské mentality i prakticka doporuceni a priklady ze sou¢asné doby mohou
vytvorit origindlni pfidanou hodnotu. A tak jsem sedl ke klavesnici a zacal
psat. S predsevzetim, aby vznikla prakticka, jednoduse psana prirucka, nebo-
jim se napsat az navodového typu, kterd ukaze, jak na to, aby vam lidi nejen
vyhovéli, ale chtéli vyhovét.

Po vzoru Dala Carnegieho! a také Jo Owena? jsem si prikazal divat se
na lidi ne pod thlem, jak bych si pral, aby se chovali, ale pod realistickym
uhlem, to znamena vnimat, jak se skute¢né chovaji a co jsou jejich pravé
motivy chovani. Text vam proto miize misty pripadat az prili§ pragmaticky,
vnasejici do mezilidskych vztahti prvky marketingu a obchodu. Ale ma-li
néco fungovat, musi to byt zaloZeno na redlnych zakladech a nikoliv na iluzi

' Carnegie, D.: Jak ziskdvat pfdtele a piisobit na lidi. Talpress, Praha 1992
2 Owen, J.: Jak se stdt tispéSnym lidrem. Grada Publishing, Praha 2006
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¢i nepodlozenych pranich. Priznejme si naptriklad, ze je pro nas dilezitéjsi,
zda jini vyhovi ndm samym spiSe nez ostatnim, nestydme se za to, ze vklada-
me-li do néceho energii, chceme z toho mit i néjaky profit. A jednou provzdy
se zbavme iluze, Ze ,,dobré zbozi se chvali samo*“. Bez kvalitniho marketingu
neprodate ani limonadu (¢emu vdéci Kofola za impozantni névrat na trh?),
tim méné sebe sama.

Bohuzel ani toto poznani ndm samo o sobé nezajisti ispéch. Musime si také
uvédomit, ze stejné principy a podobné motivace, jaké mame my, plati i pro
ostatni. Jednou muzeme nékoho ,prevalcovat®, ale chceme-li, aby nam druzi
»8li na ruku® nejen dnes, ale i zitra, musime respektovat také jejich zajmy.
Teprve tento krok nas dovede k pristupu win-win (vitézstvi obou stran), jediné
dlouhodobé efektivni strategii mezilidskych vztahd. A pravé o ni, ac se to
na prvni pohled nezd4, prevazna ¢ast této knihy pojednava.

Jako zdroj inspirace mi kromé jinych poslouzily jiz zminéné prace Dala
Carnegieho a Jo Owena, specialni priizkum realizovany mezi manazery nad-
narodni telekomunikacni spole¢nosti, zkusenosti ze stovek kurzi a kouc¢ova-
cich sezeni s manazery rtiznych firem i mé osobni uspéchy a netspéchy, které
mi kontakt s lidmi ptinesl.

Budu rad, pomuze-li vim nasledujicich deset pravidel spise k tém tspé-
chiim.



Stavéjte na ne-mocenskych
nastrojich

Hledéli jste nékdy do hlavné odjisténého samopalu? Mné se to stalo a byl to
dost nepfijemny pocit. Bylo to v obdobi Zelezné opony, na hranici mezi tehdejsi
Jugoslavii a Italif. Horolezecky zajezd do Julskych Alp a moje klukovské prani
vidét skute¢ny Zapad. Pési cesta pfes ,zelenou hranici® na hrebeni Ponc do
Italie. Sampariské v taverné v Tarvisiu a tolik chutnajici pocit svétaka. Jen ¢asu
asil na zpate¢ni cestu pres horské sedlo se uz nedostavalo. Proto jsme to zkusili
lesem jen par set metri za celnici. Kdyz z housti vysko¢il chlapik v maskacich
a vykfikl ,stoj, ptislo nam to jako hloupy Zert nebo néjaké nedopatieni. Sli
jsme k nému a chtéli mu vysvétlit, Ze jsme jen turisti, ktefi zabloudili. A ne-
zastavili jsme se ani po druhém ,,stoj“. Pak ale ptisel zvuk, ktery jsem si moc
dobre pamatoval z vojny — natazeni zavéru samopalu - a treti vykrik: ,,ruky
hore®. V ten moment jsme stdli a ruce nam samy vyletély nad hlavu.

Pro¢ tazména v naSem chovani? Pro¢ jsme se nechali tim vojakem ovlivnit
a délali néco, co jsme nechtéli a povazovali to dokonce za absurdni? Uvédo-
mili jsme si, Ze doty¢ny ma nad nami obrovskou moc. Stacil drobny pohyb
ukazovackem a tyto radky by nikdy nevznikly.

Odnepaméti se lidé snazi ovliviiovat druhé, aby délali nebo si myslili a tfeba
i prali to, co chtéji oni sami. Setkdvame se s tim na kazdém kroku. Nejcastéji
v reklamé. Snazi se vas presvédcit, abyste si koupili zbozi ¢i sluzby dané znac-
ky. Politicky marketing usmérnuje vase myslenky o chodu véci verejnych a ve
finale vas chce primét k volbé té které strany. Vale¢né ,,zpravodajstvi“ (které
zpravodajstvi je opravdu vécné a nestranné?) formuje vas postoj k znesvarenym
stranam. Ale i tak Zadouci ¢innosti jako vychova a vzdélavani jsou zalozené
na uplatnovani vlivu na dané osoby.

STAVEJTE NA NE-MOCENSKYCH NASTROJICH



NEFORMALNI
VLIV

PUsSOBENT N& DRVHE
Obr. 1 Moznosti piisobeni na lidi

K ovliviiovani druhych lze pouzivat tfi typy nastrojt. Jedny jsou zaloZené
na moci, druhé na neformalnim vlivu. Jejich zvlastnim hybridem je pak typ
treti — manipulace.

Mate-li nad nékym moc, neni problém ho ptimét, aby délal, co chcete vy.
Pritom k ziskani moci nad lidmi sta¢i pomérné malo, a sice moznost odmé-
novat a/nebo moznost trestat. Neni to nic jiného nez ono okfidlené ,cukr
a bi¢“. A z ¢eho miZe moc pramenit? Z nadfizené pracovni pozice, politické
funkce, tu¢ného konta, z néhoz miizete lidi uplacet (odménovat), z informaci,
prostfednictvim nichz mutiZete lidi vydirat (hrozba trestu), z fyzické sily nebo
zbrané, pomoci niz mtzete lidi ohrozovat. Ale pozor, mize to byt i intelek-
tualni prevaha, kterd vam umozni lidmi manipulovat (manipulace je skryta
agrese), aniz by si to uvédomovali. To v§echno jsou nastroje moci, které se radé
lidi velmi zamlouvaji a obvykle i funguji k zajisténi jejich cild.

Pro¢ vam tedy nedoporucuji mocenské nastroje pouzivat?’

Jedna se o zjednodusujici vyjadfeni. Pfesnéji by mélo znit ,,nedoporucuji pouzivat
mocenské nastroje jako zakladni nebo dokonce jediny zdroj ovliviiovdni druhych®.
V manazerské pozici je prilezitostné vyuzivani moci nezbytné. Napriklad pfi zavadéni
(zejména nepopularnich) zmén se bez vhodného balancovani ne-mocenskych a mo-
censkych nastrojii neobejdete.



Moc je zalezitost instantni - to znamena okamzitd. Ziskate ji momentem
jmenovani do funkce, obdrzenim kompromitujici informace, drzenim zbrané.
Ale stejné jako v mnoha filmovych thrillerech, kde se perouci kladas pretahuje
o zbrai s banditou, ji miZete vimziku také ztratit. Z funkce vas odvolaji, zbran
vam nékdo vytrhne, zprava se ukaze nepravdivou, konto prili§ chudym. A co
pak? Ptjde vam nékdo, koho jste jako $éf tii roky deptali, po vasem odvolani
na ruku? Asi tézko. Ba naopak, nejspis bude délat vSe pro to, aby vam vasi
aroganci vratil. Plati tady jednoduchy princip: chcete-li ovliviiovat lidi mo-
censkymi nastroji, jste odkazani na jejich ponékud vrtkavé vlastnictvi. Kdyz
o né prijdete, ztracite i veskery vliv. A kdo si mtze byt zdroji své moci jisty?
I takovi despotové jako Caesar ¢i Hitler jednou skondili, a to ne moc slavné.

Uplatiiovani moci jako hlavniho nastroje vlivu na lidi ma kromé své
vrtkavosti i dal$i nevyhodu. VyZaduje soustavnost. Pokud si lidi ziskavate
odménami, rychle se jich nabazi a chtéji dalsi. Staci, aby zaméstnanec dostal
tfikrat za sebou mimotradné mési¢ni odmeény, a kdyz mu je ¢tvrty mésic
nedate, bude se ptat: jak to? Lidé si velmi rychle zvykaji na bonusy a zahy je
berou jako samoziejmost. A vy abyste potrad ,platili“. A pokud lidi ovladate
tresty, musite je permanentné kontrolovat. Jakmile nejste nablizku, jejich
usili pomine. Co energie (penéz, kontroly) vas to stoji, a stejné je to z dlou-
hodobého hlediska nejisté.

Maji-li lidé délat véci, které po nich zadate, a to i bez vaseho soustavné-
ho mocenského natlaku (formou odmén nebo trestt), museji chtit je délat.
A k tomu je dovede jen jejich vnitfni motivace, na kterou muzete u¢inné
pusobit ne-mocenskymi nastroji.

Jaké nastroje mam na mysli? Prvni dva — hodnotna osobni znacka (per-
sonal brand) a $iroka sit vztahi (network), v které mate respektovanou pozi-
ci, tvori potencial vasi Uspésnosti. Pisobi, aniz byste v danou chvili cokoliv
aktivné délali. Urcuji vasi vychozi pozici pro jednani. Ostatni néstroje jsou
z kategorie efektivnich, tedy aktivné uplatnovanych pfi samotném jednani.
Jsou to konkrétni techniky presvédc¢ivého jednani volené vzdy s respektem
k opravnénym zajmam vasich partneru.

O manipulaci budeme hovorit v kapitole 6. Jedna se o skryty, nepfimy
zpusob ovliviiovani, kdy manipulant nefika, co chce, a své myslenky ¢i zajmy
manipulované osobé nepfimo podsouva.

Nez se budeme v dalsich kapitolach vénovat ne-mocenskym ndstrojiim
ovliviiovani podrobnéji, pfipomenme si, jak funguje lidska motivace. Bude
se nam to pro pochopeni jednotlivych doporuceni velice hodit.

STAVEJTE NA NE-MOCENSKYCH NASTROJICH
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JEDNANT
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Obr. 2 Zdroje neformdlniho vlivu

Motivace

S lidskou motivaci je to podobné jako s motivaci dostihového chrta. Kdyz pred
nim tdhnete navnadu, Zene se za ni, co mtze. Kdyz by ji ale chytil, sedl by si
a odpocival a nic by ho nepudilo k dal$imu béhu.

Tento princip odhalil ve tficatych letech minulého stoleti americky psy-
cholog Abraham Maslow. Popsal ho ale trochu sofistikovanéji.

Podle Maslowa jsou nasim zakladnim motiva¢nim zdrojem neuspokojené
potieby. To je ta ,navnada®“ o jejiz ziskani usilujeme a jsme pro to ochotni
leccos vykonat. Tfeba i ,,jit nékomu na ruku®.

Pro nékoho je naptiklad velmi dtlezitou hodnotou uznani od druhych.
Za projev ucty a podékovani je takovy ¢lovék ochoten ztistat v praci prescas
nebo vam piijéit na tyden bezplatné auto. A dulezité je, Ze mu to nevadi, na-
opak z toho ma dobry pocit. Nékdo jiny zase potfebuje proZivat pocit skute¢né
uzite¢nosti, nezi$tné sluzby druhym. A tak se prihlasi na zahrani¢ni misi
organizace Lékari bez hranic. A nékdo dal$i ma adrenalin jako drogu, proto
leze na tovarni kominy a skéce z nich padakem.

Zdalo by se, Ze onéch potreb, které nas motivuji, je nepreberné mnozstvi,
a pochopit, co koho aktivizuje, je taktka vylouceno. Ale nebojte se, tak tézké
to neni.



I kdyz konkrétni zptsoby, jak nase potfeby napliiujeme, mame opravdu
rozdilné, typy téchto potieb jsou pro nas pro véechny stejné. Podle Maslowa
je muzeme rozdélit do péti skupin - fyziologické potieby, potfeba bezpeci
a jistoty, potfeby socialni (potfeba nékam patrit), dale potfeba sebeticty
(kazdy si sami sebe chceme za néco vazit) a potieba seberealizace (viz obr. 3).
A co vic, zminéné potfeby na nas nepusobi nahodile, ale v pevném poradi,
od tzv. nizsich k vys§$im. VZdy potfebujeme mit v zasadé uspokojené potieby
nizsi, abychom zacali jako aktualni vnimat ty vys$si.

Co to znamena v praxi? Pokud ¢lovék umira zizni na pousti (fyziologic-
ka potfeba), moc ho nezajima, zda mad stabilni zameéstnani (potfeba jistoty),
harmonicky vztah s manzelkou (socialni potteba) nebo fr¢i jeho muzikal na
Broadwayi (zdroj sebetcty). Tyto hodnoty pro néj nejsou aktualni. Potebuje
se napit, aby nezemfel, a za vodu je patrné ochoten dat vse, co ma. Teprve ve

SJEBEREALIZACE

NEco vMET, NEcOMDOKAAT,
2T V Soutapy S V(RSTNIMt HoDNoTami...

NEKAM PATRITY
RODINA, PRATELE,
KOLEKTIV V PRACI ...

Be2PeECT, JISTOTY
2DR0J SIVoBYTT, STREcHA NAD HLAVC
RAD, PRAVIDLA ...
EY2L0LOGICKE PoTREBY

JibLo, PITI, SPANER, TEPLo,
VeuNouT SE BOLESTI ...

Obr. 3 Lidské potieby podle Maslowa
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chvili, kdy uz vi, Ze prezije, za¢ne vnimat dals$i potfeby. Tteba zda si v kritic-
kych chvilich zachoval dtstojnost (potfeba sebetcty).

Pred pdr lety se mé kolegyné, kterd v dobé balkdnského konfliktu pusobila v hu-
manitdrni organizaci v Sarajevu, zeptala: ,,Co myslis, jakou hodnotu mély v té
dobé v Sarajevu romdny Tolstého, Dumase ¢i Dostojevského?” Pochopitelné jsem
nevédél. ,MnozZstvi tepla, které vyzdfily jako palivo v kamnech,” odpovédéla.
Uvédomime-lisi, kdy a kde se pohybovala, bylo to snadno pochopitelné. Clovek,
ktery takika umird zimou, preferuje potfebu tepla pred duchovnimi hodnotami.

Co nabizi Maslowova teorie pro praxi ovliviiovani druhych? Jednoduchy
princip. V kazdém okamziku ma kazdy z nds ur¢ité aktudlni potteby. Po jejich
naplnéni touzi a za podporu pii jejich dosahovéani je obvykle ochoten po-
skytnout protihodnotu. Pokud vime, co je pro koho v danou chvili tou pra-
vou hodnotou a mame co nabidnout, mohou nam na oplatku ostatni vyhovét
v nasich pranich.

Proto mé tolik zlobi, kdyz taktka na kazdém kurzu slychavdm povzdechy
manazert, ze nedisponuji zadnymi motiva¢nimi nastroji. Na dotaz, co maji na
mysli, odpovidaji nej¢astéji: mimorddné odmény, pohyblivou slozku mzdy ¢i
jiné benefity. Je to diikaz, jak nizké povédomi o podstaté lidské motivace maji.
Vzdyt mnohem pfiznivéjsi a hlavné dlouhodobéjsi dopad na lidi ma slusné
zachazeni (potfeba bezpeci), solidni vztahy v kolektivu (socidlni potfeby),
pochvala za kvalitni praci (sebetcta) a nabidka smysluplné naplnujici prace
(seberealizace) nez ¢as od Casu par stovek odmeény (vnéj$i mocensky stimul).
Ale na podobné tivahy obvykle manazeti ,nemaji ¢as“ nebo si naprosto zasadni
vyznam téchto faktorti ani neuvédomuji.

Mozné na vas pristup ,,néco za néco“ pisobi v oblasti mezilidskych vztaha
prilis zistné. V tom pripadé se ale obavam, Ze jste bud velci snilci, nebo jste
prilis atlocitni, pfipadné, nedej boze, pokrytecti. Stojim si za tim, Ze vyménit
podporu pfi napliovani potieb druhych za néjaky profit pro sebe neni nee-
tické. Naopak. Je to férovy obchod.



Ale aby byl tento obchod opravdu férovy, musi probihat v ur¢itych mezich.
Za nejdtlezitéjsi povazuji nasledujici tfi podminky:

1. Clovék, od néhoz zadam sluzbu, by nemél byt v zdsadné znevyhodnéné
situaci, kdy mtize jen stéZi odmitnout. Naptiklad piij¢it nékomu v hlubo-
kych dluzich na lichvarsky urok nebo zadat osobni sluzbu od ¢lovéka, nad
kterym mdm v pracovnich oblastech zna¢nou moc (a namlouvat si, Ze to
déla z lasky ke mné), to je urcité ,pres ¢aru®

2. Profit, ktery od druhého Zddame, nesmi byt na jeho tkor, v rozporu s jeho
opravnénymi zdjmy. Zde mam na mysli zejména manipulaci se submisiv-
nimi lidmi, ktefi nedokdzou odmitnout napriklad zadost o ptj¢eni svého
auta, i kdyZz ho sami na vikend potfebuji. A to uz viibec nemluvim o vy-
hlasenych prodejnich ,,masirkach® nékterych ,podnikatelskych subjek-
tu, které se obraceji na snadno ovlivnitelné publikum a jsou plné nejen
manipulativnich polopravd, ale uplnych 1zi ¢asto dokonce v kombinaci
s verbalnim vyhroZzovanim a fyzickym ohrozovanim.

3. Nikdy bychom neméli jakkoliv poniZovat nebo znevazovat osobnost part-
nera. (Coz byva zdkladem fady manipulaci.)
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Obr. 4 Etické hranice ovliviiovdni

STAVEJTE NA NE-MOCENSKYCH NASTROJICH




Jsem si ale dobfe védom, Ze vnimdni hranic eticky pripustného ovliviiovani
a neetické manipulace je velmi subjektivni. Zalezi na kazdém z nas, kdy a za
jakym tcelem techniky ovliviiovani vyuzije. Ale stejné jako nelze zavrhnout
jadernou energii kvli atomové bombé, nelze zavrhnout korektni zpasoby
ovliviovani druhych kvili neetickym ,,$mejdim®.

SHRNUTI:

K ovliviiovani lidi 1ze pouzit tfi typy nastroji — jedny jsou zalozené na
moci, druhé na neformalnim vlivu. Tfeti jsou zvlastnim hybridem obou
a nazyvaji se manipulace.

Zdrojem moci je moznost odménovat a/nebo trestat. Ta miiZe pramenit na-
priklad z rodicovské ¢i ucitelské role, politické funkce, nadfizené pracovni
pozice, tu¢ného konta, kompromitujicich informaci, fyzické prevahy ¢i
drzeni zbrané, ¢asto ve vzdjemné kombinaci.

Se zanikem zdroje moci zanika i mocensky vliv.

Neformalni vliv spoluvytvareji hodnotna osobni znacka, pevna sit vztaha
a umeéni presvéd¢ivého jednani.

Tyto kvality nejsou vazané na ¢asové omezeny atribut, ale jsou nasim nad-
¢asovym kapitalem.

Pro ovliviiovani druhych lidi je diilezité pochopit jejich aktualni potieby.
Nejsme-li v extrémnich situacich, patfi mezi vyznamné motivatory potieby
bezpedi, soundlezitosti, sebeticty a seberealizace.

Pokud lidem pomuzete v napliovani jejich aktualnich potteb, obvykle jsou
ochotni poskytnout vam protihodnotu — vyhovét vasim vhodné zvolenym
pozadavkim.

Tento pragmaticky pfistup mad ale své etické hranice. Jejich polohu vni-
mame znacné subjektivné. Velmi se zasazuji za dodrzeni minimalné tfi
zékladnich principii: ¢lovék, od néhoz zadame sluzbu, by nemél byt v za-
sadné znevyhodnéné situaci, profit, ktery zadame, by nemél byt na tukor
partnera a na$im projevem bychom neméli ponizovat ¢i znevazovat osob-
nost partnera.

Manipulace je skryty, nekorektni zpiisob ovliviiovani, kdy své pozadavky
manipulované osobé nepfimo podsouvame.



Vytvorte si hodnotnou
osobni znacku

Maéme chalupu u Lomnice nad Popelkou. Vechny obchody s vyjimkou su-
permarketu s potravinami a vietnamskych vecerek tam v sobotu zaviraji
v 11 hodin. A ted si predstavte, Ze planuji v nedéli vymalovat svétnici a v so-
(presnéji pred drogerii) a... maji zavfeno. Osmélim se, zaklepu na dvefe.
Drogista je je$té uvnitf, ale pres prosklené dvere ukaze na stitek s prodejni
dobou a odkraci do skladu.

Pojdme si ale, ¢isté hypoteticky, sehrat podobnou scénku, v niz by misto
mé vystupovala pani Bohdalova (ma chalupu na druhé strané od Lomnice, kus
pod Kozakovem). S nejvétsi pravdépodobnosti by se drogista usmal, otevrel
dvere, vyptaval se, ¢im mtiZe poslouzit, a byl $tastny, Ze k nému zavitala takova
celebrita. Kdyz by byl navic $ikovny, udélal by si s here¢kou ,,selficko” a snimek
by povésil do vylohy vedle cedulky s prodejni dobou.

Je to néjaka spravedlnost? Pro¢ nékomu lidé vyhovi, a dokonce s radosti,
a na jiného ,se vykaslou?

Odpovéd je prosta. Svét neni spravedlivy a nemétilidem stejnym metrem.
Jednim z ur¢ujicich faktort, komu vyhovi a komu ne, je osobni znacka (per-
sonal brand).

Vzpominam na velmi zku$enou personalni feditelku vyznamné finané¢ni in-
stituce, kdyz na ivod manazerského kurzu pro mladé, talentované zamést-
nance fekla: ,Pamatujte, ze kamkoliv §lapnete, zanechavate za sebou stopu.
A ty stopy vas ¢asem predbéhnou. Usilujte, at jsou co nejleps$i. Bude se vim
to v budoucnu hodit.”

Krasnou metaforou tak vystihla podstatu pojmu osobni znacka. Stejné
jako u produktové znacky jde o to, jak jste vinimani svym okolim. Jaké cha-

VYTVORTE SI HODNOTNOU OSOBN[ ZNACKU



rakteristiky a hodnoty si s vami lidé spojuji. Ale prvnim stupném, aby se
vibec o znacce dalo mluvit, je fakt, ze vas znaji. Neznamy produkt stejné
jako neznamy c¢lovék Zadnou znacku nemaji. V cestiné je mozna béznéjsim
terminem neZ osobni znacka spiSe pojem povést. Podivejme se, co vasi povést
Vytvari

Predevs$im jsou to vase ¢iny a jejich vysledky. Ale zdaleka ne jen ty. Vasi
povést ovlivni i to, jak vypadate (postava, styl oblékdni), s kym se stykate, co
a jakym jazykem fikéte, co se vi o vasi rodiné nebo jak travite volny cas.

Z hlediska ovliviiovani lidi je dtilezité, aby vasi znac¢ku lidé znali a aby pro
né byly jeji charakteristiky atraktivni. Je-li vase znacka zajimava, otevie vaim
mnohé dvere, pokud je neznama, nefku-li negativni, o potencialni Sance vas
muze pfipravit.

ZNACKOVE KABELKY
JSOU DRAHE,
ALE NEZAPOMEN,
ZE JSEM
SOUCASTE TVE
OSOBNI zZNACKY...
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