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Zrieknutie sa zodpovednosti

Cielom tejto knihy je poskytnut ¢itatefom informacie a motiva-
ciu. Pri jej predaji sa vychddza z predpokladu, Ze vydavatel nepo-
skytuje ziadny druh psychologického, pravneho alebo iného od-
borného poradenstva. Navody a rady v tejto knihe nie st uréené
ako ndhrada odborného poradenstva. Obsah kazdej kapitoly je
vyhradnym vyjadrenim a nazorom jej autora. Z rozhodnutia au-
tora a vydavatela zaradit niektord z myslienok do tejto knihy ne-
vyplyvaju Ziadne zaruky ani garancie, ¢i uz vyslovné, alebo pred-
pokladané. Vydavatel ani jednotlivi autori nenest zodpovednost
za akékolvek fyzické, psychologické, emociondlne, financné ale-
bo obchodné $kody vratane osobitnych, nepredpokladanych, na-
slednych alebo inych $kod, ale nielen tych. Nase nazory a prava
st rovnaké:

Vsetko si musite vyskusat sami na sebe, vychadzajuc z vlastnej
situacie, schopnosti a ttizob.

Ste zodpovedni za svoje vlastné rozhodnutia, volby, ¢iny a vy-
sledky.

Marc Reklau
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Uvod

osiahnutie uspechu a $tastia v Zivote zavisi do velkej mie-
Dry od toho, ako vychadzate s inymi fudmi. Dokazete ich
ovplyvnit a presved¢it? Hoci uspech moze pre kazdého ¢loveka
znamenat nieco Uplne iné, existuje jeden spolo¢ny menovatel:
druhi ludia.

Les Giblin vo svojej knihe The Art of Dealing with People
(Umenie vychadzat s fudmi) uvadza, Ze ,rdzne vedecké $tudie
dokazali, Ze naucit sa vychadzat s inymi ludmi predstavuje 85 %
cesty k uspechu v akomkolvek podnikani, zamestnani alebo pro-
fesii a priblizne 99 % cesty k $tastiu®. Suhlasim s nim. Hoci u¢im,
ze kazdy je stopercentne zodpovedny za svoje $tastie, [udia st ob-
rovskym faktorom a mozu vase $tastie alebo nestastie nesmierne
ovplyvnit.

Ma4m pre vés dobra spravu. Dobraci uz NESKONCIA po-
sledni. Ak budete dobre vychddzat s inymi, otvoria sa vam dvere

aj tam, kde predtym neboli. Musime sa naucit vychadzat s ludmi
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tak, aby sme boli $§tastni a zaroven nechali ego nasho naprotivku
nedotknuté.

Najuspesnejsi st zvycajne ti, ktori najlepsie vychadzaja s ud-
mi. Samozrejme, vzdy existuju vynimky z pravidla. Veda nam
hovori, Ze primarnym indikatorom uspechu a trvalého $tastia st
nase socidlne vztahy. Osoby so silnou socidlnou sietou dokonca
ziju dlhsie!

Najuspesnejsi ¢asto nie su ti najinteligentnejsi ¢i najzrucnejsi
a naj$tastnejsi vacsinou nie s mudrejsi ako my, ale su to ti, ktori
maju najvacsie interpersonalne zru¢nosti.

Ludi nemozete prinatit, aby vas mali radi, a tato kniha nie je
o tom, ako sa im zapacit za kazdua cenu. Ak vsak budete pracovat
na svojich zru¢nostiach v oblasti prace s ludmi, uvidite, Ze ostatni
budu akymsi zazrakom s vami ochotnejsie spolupracovat, buda
si vas viac vazit a kone¢ne vdm dajii uznanie a prijatie, po ktorom
ste vzdy tuzili. A najlepsie je, Ze sa to vSetko stane prirodzene.
Pamitajte si: ako sa do hory vola, tak sa z hory ozyva. Ak si teraz
myslite: na svojich interpersondlnych zrucnostiach zapracujem,
ked ma ini zacnii viac akceptovat, je to ako byt smadny a pove-
dat si: ,Napijem sa, ked uz nebudem smadny.“ Necakajte. Za¢nite
trénovat svoje zru¢nosti v oblasti prace s ludmi uz teraz.

V tejto knihe sa dozviete konkrétne zasady, ktoré mozete za-

¢athned uplatnovat v praxi. Vacsina z nich vychddza zo zdravého
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rozumu, ale vzdy je dobré si ich pripomenut, pretoze ako sa hovo-
ri: ,,Zdravie je vzacne, rovnako aj zdravy rozum.”

Casy, ked ste mohli udi nutit, aby sa spravali podla vasich
predstav alebo aby vam dali to, ¢o chcete, st prec. Najlepsou
stratégiou v sucasnosti je osvojit si zru¢nosti, ako s druhymi
vychadzat.

Dajme sa teda do prace!
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I. CAST

Najskor to
najdolezitejsie






/'\_/

Porozumiet ludskej
povahe

Al chcete rozvijat zru¢nosti v oblasti prace s ludmi, mu-
<site v prvom rade rozumiet Iudskej povahe. Musite
vediet, preco my ludia kondme tak, ako koname, a ako v urcitych
situdcidch reagujeme. Pochopit druhych znamend spoznat, aki s
naozaj a nie aki by ste chceli, aby boli, ani aki si myslite, Ze su, ale
aki su v skuto¢nosti.

AKki teda sti? Hned na zaciatku si povieme ¢osi, o ¢om kazdy
vie, ale nehovori sa o tom:

Ludia sa zaujimaju predovsetkym o seba. Ano. Prepacte. Bez
ohladu na to, kto ste, ostatni sa vzdy budu tisickrat viac zaujimat

o seba ako o vas. Nikoho teraz neodsudzujem.
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MARC REKLAU

Stavim sa, Ze aj vy sa o seba zaujimate tisickrat viac ako
o inych Iudi, v§ak?

Ziadne obavy. Je to v poriadku. Tak4 je ludska prirodzenost.
Skutocne vas neodsudzujem. Len chcem, aby ste prijali tato ne-
prijemnu pravdu. Mozete sa tisickrat viac zaujimat o seba ako
o inych, a pritom pre nich robit dobré veci. K tomu sa vsak dosta-
neme neskor.

Konanie ludi sa riadi vlastnym zdujmom. Bodka. Ako som uz
povedal, to samo osebe nie je zI¢. Nemusite sa za to ospravedlno-
vat ani sa za to hanbit. Je to normalne. Vzdy to tak bolo a pravde-
podobne vzdy aj bude. Nikto z nas nie je vynimkou.

V kazdom medziludskom vztahu vas partner vzdy uvazuje ale-
bo si kladie otédzku: ,,Co z toho budem mat?“ Zapamitajte si ttito
otazku: ,,Co z toho bude mat?“ Mimochodom, pytate sa to aj vy
pri vSetkych svojich interakciach, ¢i uz vedome, alebo podvedome.

Znie to az prili$ negativne? Teraz budeme trochu pozitivnejsi.
Ked tento fakt prijmete, mozete ho Gspesne pouzivat pri vietkych
svojich kontaktoch s Tudmi. V nasledujucich kapitolach uvidite,
ze mnohé tspesné techniky, ako vychadzat s druhymi a ovplyv-

novat ich, su zalozené na tomto poznani.

Ludia sa zaujimaju predovsetkym

o seba, nie o vas.

18
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Najdolezitejsia tema kazde;
konverzacie

te pripraveni zdokonalit svoje konverza¢né schopnosti?

S Chcete poznat najdolezitejsiu a napokon aj najzaujimavej-
$iu tému na svete, o ktorej by sa s vami kazdy ¢lovek rad poroz-
praval?

Ste pripraveni? Dobre. Nech sa paci:

Najdolezitejsou témou, o ktorej sa s vami bude chciet ktokol-
vek rozpravat, je... O SEBE.

Je mi ltto, ak to znie cynicky, ale jednoducho je to tak. Budte
v8ak trpezlivi. Tato kniha dokaze zmenit vase vztahy a interakcie

s ostatnymi. Len budte trpezlivi.

19



MARC REKLAU

Ked sa teda budete s ludmi rozpravat o nich, budd vas milo-
vat za mudry vyber témy. Tato téma ich Gplne zaujme a prejavia
o nu obrovsky zaujem. Boli ste uz niekedy na networkingovom
stretnuti alebo spolo¢enskom podujati a museli ste sa rozpravat
s ¢lovekom, ktory cely ¢as hovoril iba o sebe? Aky to bol pocit?
Pritahovala vas nejakym spdsobom tato osoba? Cheeli ste s niou
stravit viac ¢asu? Alebo ste len cakali na dovod, aby ste zobrali
nohy na plecia?

Na druhej strane, mozno ste sa rozpravali s ¢lovekom, ktory
ma interpersondlne zru¢nosti, cely ¢as vravel o vés, kladol otazky
a zaujimal sa o vas, chcel vediet, ako sa vam dari.

Aky to bol pocit?

Ktort z tychto dvoch osob by ste chceli mat radsej pri sebe?

Ked sa rozpravate s ludmi, zabudnite na chvilu na ,,ja% ,mé;j*
a »,moje“ a nahradte ich slovom, ktoré z vas urobi vyhladavaného
partnera v rozhovore: ,TY.

,Co pre TEBA moézem urobit?“ ,Mozem TI s nie¢im po-
moct?“ , Toto mdze byt pre VAS velmi prospesné.“ ,,Ako sa VAM
dnes dari?“ ,, Aké st VASE oblibené...?*

Ked prejdete od ,ja“ ,moj“, ,moje“ k ,TY“ a ,TVOJE, vasa
moc a vplyv sa vyrazne zvysia.

Chcete poznat dalsi sposob, ako vyuzit zaujem ludi o seba?

Tu je: prinutte ich hovorit o sebe. Kto nerad rozprava o sebe?

20



AKO SA STAT PRITAZLIVYM PRE LUDI

Ak dokazete prejavit skutoény zaujem a prinutit ludi, aby vra-
veli o sebe, budu vas mat velmi radi, preto im kladte vela otazok
o nich.

»Ako sa mas, Barney? Ako sa dari rodine? Co je nové v...? Co

si robil od nasho posledného stretnutia?“

Prestante hovorit o sebe

a zacnite hovorit o osobe pred vami

alebo ju povzbudte,

aby rozpravala o sebe.

21



	Obsah
	Úvod
	I. časť 
	Najskôr to najdôležitejšie
	1
	Porozumieť ľudskej 
povahe

	2
	Najdôležitejšia téma každej konverzácie

	3
	Dajte ľuďom pocit 
dôležitosti

	4 
	Najdôležitejšia vlastnosť: 
súhlaste s ľuďmi

	5 
	Ako dosiahnuť, aby vás ľudia
 mali okamžite radi

	6
	Ako urobiť dobrý 
dojem

	7
	Ako nadviazať kontakt s ľuďmi

	8
	Ako si vytvoriť atraktívnu 
osobnosť

	9
	Ide o to, čo chcú oni, 
nie o to, čo chcete vy


	II. časť
	Efektívna komunikácia
	10
	Aktívne počúvanie 
ľudí

	11
	Vplývajte na ľudí

	12
	Ako rýchlo presvedčiť ľudí

	13
	Dosiahnite, 
aby vám ľudia povedali 
ÁNO

	14 
	Menej hovorte, 
viac konajte

	15
	Rešpektujte názory 
iných ľudí

	16
	Buďte autentickí. 
Buďte transparentní. 
Buďte sami sebou!

	17
	Komunikujte efektívne

	18
	Smrteľný hriech 
v medziľudských vzťahoch, ktorému sa treba vyhnúť


	III. časť
	Základné pravidlá
	19
	Poďakujte!

	20
	Priznajte svoje chyby

	21
	Prestaňte klebetiť

	22 
	Prestaňte súdiť

	23
	Všetkým odpustite

	24
	Dodržte, čo sľúbite

	25
	Správajte sa k druhým tak, 
ako by ste chceli, 
aby sa oni správali k vám

	26
	Zapamätajte si mená ľudí

	27 
	Vyhýbajte sa hádkam


	IV. časť
	Viesť príkladom
	28
	Ľudí úprimne a čestne 
chváľte a oceňujte

	29
	Správajte sa ku každému 
láskavo a úctivo

	30 
	Nedávajte priame príkazy. 
Buďte dômyselnejší

	31
	Dôverujte v potenciál ľudí

	32
	Buďte príkladom

	33
	Zostaňte skromní

	34
	Nechajte druhých prísť 
s vaším nápadom

	35
	Nemeškajte

	36
	Zamerajte sa na silné stránky druhých


	V. časť
	 Ak to musíte povedať, povedzte to citlivo
	37
	Nekritizujte

	38
	Ako konštruktívne 
kritizovať ľudí

	39
	Hladké riešenie 
sťažností

	40
	Skvelý spôsob, ako poskytnúť spätnú väzbu

	41
	Umožnite druhej osobe 
zachovať si tvár

	42
	Postarajte sa, aby sa 
ľudia tešili z toho, čo im vravíte, aby urobili

	43
	Dávajte si pozor na reč 
svojho tela

	44
	Uznajte hodnotu každého jednotlivca

	45
	Hovorte najskôr o svojich vlastných chybách


	VI. časť
	Zvýšte svoj vplyv pomocou týchto návykov
	46
	Buďte milí

	47
	Buďte pozitívni

	48
	Chváľte a chváľte veľa!

	49
	Ako urobiť dobrý dojem (pokračovanie)

	50
	Pomôžte ostatným, 
aby sa mali radšej. 
Nakopnite ich sebavedomie

	51
	Nech to vďaka vám vyzerá jednoducho

	52
	Používajte pozitívny 
rozhovor

	53
	Buďte priateľskí

	54
	Napíšte ďakovný list


	VII. časť
	V neposlednom rade
	55
	Pozor na ľudí s falošným sebavedomím

	56 
	Vžite sa do situácie 
iných ľudí

	57
	Cíťte s druhou osobou

	58
	Nevytvárajte si 
domnienky

	59
	Neberte si nič osobne

	60
	Prestaňte tráviť čas s nesprávnymi ľuďmi

	61
	Zbavte sa perfekcionizmu

	62 
	Riešte svoje problémy 
ihneď


	O autorovi



