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PROLOG

Ak bolo nie¢o vSeobecne zname o Felixovi Sigalovi, potom to bola
skuto¢nost, Ze sa s nim lahko rozprava. Mimoriadne lahko. Tudia sa
s nim radi rozpravali, pretoze sa vzdy citili o ¢osi mudrejsi, zabavnej-
$1 a zaujimavejsi. Dokonca aj ked ste s Felixom nemali ni¢ spolo¢né —
¢o bolo dost nezvycajné, pretoze rozhovor nevyhnutne poodhalil,
ze mate spolo¢né rdzne nazory, skusenosti alebo priatelov —, mali ste
pocit, Ze vas poctuva. Akoby medzi vami bolo akési puto.

Preto ho vyhladali vedci.

Felix pracoval dve desatrocia pre Federalny turad pre vysetrovanie.
Po vysokej $kole a kratkej sluzbe v armade sa pridal k FBI a potom nie-
kolko rokov posobil ako agent v teréne. Tam si jeho nadriadeni prvy-
krat v§imli, ako velmi dobre dokéze vychadzat s ostatnymi. Coskoro
nasledovala séria povyseni a nakoniec sa dostal na poziciu vyssieho
regionalneho administratora s poverenim vykonavat ¢innost univer-
zalneho vyjednavaca. Bol to ¢lovek, ktory dokazal vypacit vyjadrenia
z neochotnych svedkov, prehovorit zlo¢incov na tteku, aby sa vzdali,
alebo utesit smutiace rodiny. Raz dokonca presvedcil muza, ktory sa
zabarikddoval v miestnosti so Siestimi kobrami, devatndstimi Strkac-
mi a legudnom, aby pokojne vysiel von a vymenoval vietkych kompli-
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cov v skupine paserakov zvierat. ,,Zakladom uspechu bolo presvedcit
ho, aby sa na veci pozeral ocami hadov,” povedal mi Felix. ,,Bol to tro-
chu ¢udak, ale zvieratd mal uprimne rad.”

FBI mala jednotku pre krizové vyjedndvanie v situdciach s ruko-
jemnikmi. Ked sa okolnosti mimoriadne skomplikovali, vd¢sinou za-
volali niekoho ako Felix.

Felix sa s mlad$imi agentmi rdd podelil o svoje skusenosti, ked ho
poziadali o radu: Nikdy nepredstierajte, Ze ste nie¢o iné ako policajt.
Nikdy nemanipulujte ani sa nevyhrazajte. Vela sa pytajte, a ked nie-
kto prejavi emocie, placte, smejte sa, stazujte sa alebo oslavujte spolu
s nim. Ale to, ¢o ho napokon robilo takym vynimo¢nym v praci, bolo
tak trochu zahadou aj pre jeho kolegov.

Ked teda v roku 2014 dostala skupina psycholdégov, sociolégov
a dalgich vyskumnikov od amerického ministerstva obrany za tlo-
hu preskimat nové metody presvied¢ania a vyjednévania pre vo-
jenskych dostojnikov — v podstate ako trénovat ludi, aby sa zlepsili
v komunikacii -, vedci vyhladali Felixa. Dopoculi sa o nom od roz-
nych $tatnych zamestnancov, ktori, ked mali vymenovat najlepsich
vyjednavacov, s akymi kedy pracovali, opakovane spomenuli jeho
meno.

Mnohi z vedcov oc¢akavali, Ze Felix bude vysoky a pekny, s hlbo-
kymi o¢ami a sytym baryténom. Chlapik, ktory prisiel na rozhovor,
vSak vyzeral ako otec v strednom veku, s fizmi, s trochu vypasova-
nym driekom a jemnym, mierne nosovym hlasom. Vyzeral... nuz, ne-
vyrazne.

Felix mi povedal, Ze po zozndmeni sa a zdvorilostnych rec¢iach mu
jeden z vedcov vysvetlil podstatu ich projektu a potom mu polozil $i-
roku otazku: ,,Mozete ndm povedat, ako premyslate o komunikacii?“

»Mozno bude lepsie, ked to predvediem,” odpovedal Felix. ,,Na aky
zazitok si radi spomeniete?“

Vedec, s ktorym Felix hovoril, sa predstavil ako veduci velkého
laboratéria. Bol zodpovedny za vyskum v objeme miliénov dola-
rov v grantoch a za desiatky ludi. Neposobil ako ¢lovek zvyknuty
uprostred dna len tak nec¢inne na nieco spominat.

Vedec sa odmlcal. ,,Pravdepodobne na svadbu svojej dcéry,” pove-
dal nakoniec. ,,Bola tam cela rodina a o niekolko mesiacov nato moja
matka zomrela.”
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Felix mu polozil niekolko doplnujtcich otazok a obcas sa podelil
o svoje vlastné spomienky. ,Moja sestra sa vydala v roku dvetisic-
desat,“ povedal Felix. ,,Uz zomrela, mala rakovinu, ¢o bolo tazké, ale
v ten den bola taka krasna. Takto sa snazim uchovat si ju v paméti.”

V podobnom duchu to pokracovalo dalsich $tyridsatpat minat. Fe-
lix kladol vedcom otazky a obcas hovoril o sebe. Ked mu niekto pre-
zradil nieco osobné, Felix mu odpovedal pribehom z vlastného zivota.
Jeden vedec spomenul problémy, ktoré mal s dospievajicou dcérou,
a Felix na to reagoval stazovanim sa na svoju tetu, s ktorou sa mu
nedarilo vychddzat, nech sa snazil akokolvek. Ked sa iny vyskumnik
opytal na Felixovo detstvo, vysvetlil, Ze bol nesmierne plachy, ale jeho
otec bol obchodnik (a stary otec podvodnik), a tak sa napodobnova-
nim ich prikladu nakoniec naucil nadvdzovat kontakty s ostatnymi.

Ked sa blizil koniec planovaného ¢asu na rozhovor, ozvala sa pro-
fesorka psycholégie. ,,Prepacte, bolo to izasné, ale nijako mi to nepo-
mohlo porozumiet tomu, ako pracujete. Preco si myslite, Ze nam tolko
Iudi odporucilo, aby sme sa s vami rozpravali?“

»10 je dobra otazka,“ odpovedal Felix. ,,Skor ako odpoviem, chcem
sa nieco opytat: Spomenuli ste, Ze ste slobodna matka, a viem si pred-
stavit, Ze je nesmierne naro¢né skibit materstvo a pracu. Moze sa to
zdat nezvycajné, ale predsa len sa chcem opytat: Co by ste povedali
niekomu, kto sa rozvadza?“

Zena na chvilu zmikla. »Myslim, Ze budem teda hrat podla vasich
pravidiel,“ povedala. ,Viem v mnohom poradit. Ked som sa rozisla
s manzelom... “

Felix ju jemne prerusil.

»V skuto¢nosti nepotrebujem vasu odpoved. Len chcem poukazat
na to, ze v miestnosti plnej kolegov a po necelej hodine rozhovoru
ste ochotnd hovorit o jednej z najintimnejsich casti svojho zivota.”
Vysvetlil jej, ze jednym z dovodov, preco sa citila tak uvolnene, bolo
pravdepodobne prostredie, ktoré spolu vytvorili. To, ako Felix po-
zorne pocuval, kladol otazky, ktoré odhalovali citlivé miesta Tudi,
ako aj to, ze vsetci o sebe prezradzali dolezité detaily. Felix vyzval
vedcov, aby mu vysvetlili, ako vidia svet, a potom im dokazal, ze po-
zorne pocuval, ¢o hovorili. Vzdy ked niekto povedal nie¢o emotiv-
ne — dokonca aj vtedy, ked si neuvedomoval, ze odhaluje svoje emo-
cie —, Felix mu to opdtoval vyjadrenim svojich vlastnych pocitov.
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Zdoraznil, ze vsetky tieto malé rozhodnutia vytvorili atmosféru
dovery.

»Je to stbor zruc¢nosti,“ povedal vedcom. ,Nie je na tom vonkon-
com ni¢ magické.“ Inymi slovami, kazdy sa moéze naucit byt superko-
munikdatorom.

Komu zavolate, ked mate zly den? Ak nieco pokazite v robote alebo sa
pohadate so svojou polovickou, alebo citite frustraciu a mate véetkého
plné zuby, s kym sa vtedy chcete porozpravat? Pravdepodobne vo va-
$om okoli existuju Tudia, vdaka ktorym sa budete citit lepsie, niekto,
kto vam pomoze popremyslat nad zlozitymi otdzkami alebo s kym sa
chcete podelit o chvile zialu ¢i radosti.

A teraz sa zamyslite: Su tito Iudia tymi najvtipnej$imi osobami vo
vasom zivote? (Pravdepodobne nie, ale keby ste boli velmi pozorni,
vsimli by ste si, Ze sa smeju viac ako vdc¢$ina ludi.) Su to ti najzaujima-
vej$i alebo najmudrejsi ludia, ktorych poznate? (Pravdepodobnejsie je,
ze aj ked nepovedia ¢osi zvlast mudre, predpokladate, Ze po rozhovo-
re s nimi ste to vy, kto sa citi mudrejsie.) St to vasi najzabavnejsi ale-
bo najsebavedomejsi priatelia? Déavaju tie najlepsie rady? (S najvac¢sou
pravdepodobnostou bude odpoved: Nie, nie a nie - ale ked zlozite te-
lefén, citite sa pokojnejsie, sustredenejsie a blizsie k spravnemu roz-
hodnutiu.)

Co teda sposobuje, Ze sa vdaka nim citite lepsie?

Tato kniha sa pokt$a odpovedat prave na tato otazku. Za posledné
dve desatrocia sa objavil subor vyskumov, ktoré objasnuju, preco nie-
ktoré nase rozhovory idu tak hladko, zatial ¢o iné jednoducho viaznu.
Tieto poznatky ndm moézu pomdct pocut jasnejsie a hovorit puatavej-
$ie. Vieme, Ze na§ mozog sa vyvinul tak, aby tuzil po spojeni: Ked si
s niekym ,,sadneme®, nade zrenicky sa neraz za¢nu rovnako zviacsovat,
tep nasho srdca sa za¢ne zhodovat, citime rovnaké emocie a v hlave
dokoncujeme vety toho druhého. Tento stav je znamy ako synchroni-
zdcia mozgovych vin a je to Gizasny pocit. Niekedy sa to stane a my ne-
tusime preco, naplni nas len pocit $tastia z toho, Ze rozhovor prebehol
tak dobre. A inokedy, aj ked sa zufalo snazime s niekym najst spoloc-
nu vlnu, znova a znova zlyhavame.
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Mnohym z nas mdzu konverzacie niekedy pripadat matuce, stresu-
juce, ba dokonca az desivé. ,Ten najvacsi problém s komunikaciou,”
povedal dramatik George Bernard Shaw, ,je iluzia, Ze k nej doslo.”
Vedci vsak v poslednom ¢ase odhalili mnohé z tajomstiev uspesnych
rozhovorov. Zistili, ze ak pozorne sledujeme nielen hlas, ale aj rec¢ tela,
pomaha ndm to lepsie poctvat. Zistili, Ze to ako kladieme otazky, je
niekedy omnoho dolezitejsie nez to, co sa pytame. Zda sa, ze je lep-
$ie priznavat socialne rozdiely, nez predstierat, ze neexistuju. Kazda
diskusia je ovplyvnend eméciami bez ohladu na to, aka racionalna je
téma rozhovoru. Ked zac¢iname dialég, je vhodné k diskusii pristu-
povat ako k vyjednavaniu a vytiZenou odmenou je zistit, ¢o chct do-
siahnut jednotlivé strany.

A predovsetkym, tym najdolezitej$im cielom kazdého rozhovoru je
vytvorit spojenie.

Tato kniha sa ¢iasto¢ne zrodila z mojich vlastnych zlyhani v komu-
nikacii. Pred par rokmi ma poziadali o pomoc pri riadeni pomerne
zlozitého pracovného projektu. Nikdy predtym som nebol v pozicii
manazéra — ale pracoval som pre vela $éfov. Okrem toho som mal pre-
stizny titul MBA z Harvard Business School a ako novindr som mal
komunikdciu v popise prace! Co na tom mohlo byt tazké?

Ako sa ukdzalo, takmer vsetko. Pri zostavovani harmonogramov
a planovani logistiky mi iSlo vSetko ako po masle. Ale znova a znova
som bojoval s naladenim sa na jednu vinu s kolegami. Jedného dna mi
jeden kolega povedal, ze maju pocit, zZe ich navrhy sa ignoruju. ,Je to
neuveritelne frustrujuce,” vyhlasil v mene ostatnych.

Odpovedal som, Ze to beriem, a zacal som navrhovat mozné riese-
nia: Mozno by mohli viest porady oni? Alebo by sme mozno mohli
vytvorit formalnu organiza¢nu schému, v ktorej budu jasne vytycené
povinnosti kazdého jedného ¢lena timu? Alebo ¢o keby sme...

»-Nepocuvas nas, prerusili ma. ,Nepotrebujeme jasnejsie roly. Po-
trebujeme viac reSpektovat jeden druhého.” Chceli sa rozpravat o tom,
ako sa Tudia k sebe spravaju, kym ja som bol posadnuty praktickymi
rieSeniami. Povedali mi, Ze potrebuji empatiu, ale namiesto pocuva-
nia som im ponukal rieSenia.
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Pravdou je, Ze podobna dynamika sa ob¢as odohravala aj u nas
doma. Moja rodina sa vybrala na dovolenku a ja som si vzdy nasiel
nie¢o, nad ¢im sa bez prestania roz¢ulovat — nedostali sme hotelo-
vu izbu, ktort nam slubili, chlapik v lietadle pred nami si sklopil se-
dadlo - a moja Zzena ma pocuvala a odpovedala mi uplne rozumnym
navrhom: Preco sa nezameria$ na pozitivne aspekty nasej cesty?
Nésledne som sa zase roz¢ulil, pretoze som mal pocit, Ze nerozume-
la, Ze Ziadam o podporu a nie o rozumnu radu. Bol som predsa na-
hnevany pravom! Niekedy sa moje deti chceli porozpravat a ja,
pohlteny pracou alebo nejakym inym rozptylenim, som poctval len
na pol ucha, az sa nakoniec pobrali niekam inam. Spétne som videl,
ze som znova a znova sklamal ludi, ktori boli pre mna najdolezitejsi,
ale nevedel som, ako to napravit. Z tychto netspechov som bol zvlast
zmadteny, pretoze ako spisovatel by som sa mal Zivitf komunikaciou.
Pre¢o sa mi tak nedarilo naladit sa na jednu vinu - a poc¢tvat - s lud-
mi, na ktorych mi zdlezalo?

Mam pocit, Ze v tomto zmitku nie som sam. VSetci sme obcas zly-
hali pri komunikacii so svojimi priatelmi a kolegami, pri pochope-
ni toho, ¢o sa ndm snazia povedat — pri pocuvani toho, ¢o hovoria.
A kazdému z nas sa uz stalo, Ze sme sa nevyjadrili tak, aby nas druhi
pochopili.

Tato kniha je teda pokusom vysvetlit, preco sa nam pri komunika-
cii nedari a ¢o mozeme urobit, aby sme sa dokazali zhovarat lepsie.
V jej jadre je niekolko kluc¢ovych myslienok.

Tou prvou je, Ze vela diskusii v zdsade zahfna tri hlavné druhy roz-
hovorov. Existuju praktické rozhovory zamerané na prijimanie roz-
hodnuti, ktoré sa sustreduju na otazku O co tu viastne ide? Existuju
emocionalne rozhovory, v ktorych sa zameriavame na to, Ako sa citi-
me? A do tretice existuju spoloc¢enské rozhovory, pri ktorych objavuje-
me, Kto sme? V priebehu dialégu neraz prechadzame vsetkymi tromi
typmi rozhovorov. Ak v§ak nevedieme rovnaky druh konverzacie ako
nasi partneri v rovhakom case, je nepravdepodobné, Ze sa dokdzeme
naladit na jednu vlnu.

Navyse, kazdy typ rozhovoru funguje podla vlastnej logiky a vy-
zaduje si osobitny stbor zruc¢nosti, takze ak chceme dobre komuni-
kovat, musime vediet zistit, o aky typ konverzacie ide, a pochopit, ako
funguje.
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Tri druhy rozhovorov

OoCOTU AKO SA
VLASTNE IDE? CITIME?

KTO SME?

To ma privadza k druhej myslienke, ktora je v jadre tejto knihy: Ak
chceme dosiahnut ¢o najzmysluplnejsie diskusie, mali by sme sa sna-
zit o ,obohacujuci rozhovor®. Konkrétne to znamena, Ze sa chceme
dozvediet, ako vidia svet [udia okolo nds, a pomoct im pochopit nas
pohlad.

Posledna velka myslienka nie je v podstate myslienkou, ale skor nie-
¢im, ¢o som sa naucil: Kazdy sa moze stat superkomunikatorom -
a mnohi z nas nim uz v skuto¢nosti su. Staci, aby sme sa naucili po-
¢uvat svoje indtinkty. Vietci sa mozeme naucit doslednejsie poctvat
a prepdjat sa na hlbsej trovni. Na strankach tejto knihy sa dozviete,
ako manazéri Netflixu, autori Tedrie velkého tresku, $pioni, chirur-
govia, psycholégovia NASA a vyskumnici ochorenia COVID zmeni-
li sposob, akym hovoria a poc¢uvaju, vdaka ¢omu sa im podarilo nad-
viazat kontakt s ludmi naprie¢ zdanlivo obrovskymi priepastami.
A uvidite, ako sa tieto lekcie daju aplikovat na kazdodenné diskusie:
na rozhovory s kolegami v praci, priatelmi, nadimi partnermi a detmi,
s baristom v kaviarni a so Zenou, ktorej vzdy kyvneme cestou v auto-
buse.

Je to dolezité, pretoze naucit sa viest zmysluplné rozhovory je v nie-
ktorych ohladoch naliehavejsie nez kedykolvek predtym. Nie je ziad-
nym tajomstvom, Ze svet sa Coraz viac polarizuje. Mdame problém
pocuvat a byt vypocuti. Ak si vak vieme spolu sadnut, po¢uvat sa na-
vzajom, dokonca aj vtedy, ked nedokdzeme vyriesit vSetky nezhody,
a najdeme sposob, ako sa navzajom vypocut a povedat si vSetko po-
trebné, moézeme dalej spolunazivat a rast.

Kazdy zmysluplny rozhovor sa sklada z nespocetnych malych roz-
hodnuti. Vyskytnu sa prchavé okamihy, ked spravne polozena otazka,
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zranitelné priznanie alebo empatické slovo mozu uplne zmenit dia-
l6g, ktory vedieme. Tichy smiech, sotva pocutelny povzdych, priatel-
sky usmev v napitej chvili: Niektori ludia sa naucili rozpoznat tie-
to prilezitosti. Dokazu vystihnut druh diskusie a pochopit, o ¢o tym
druhym skutoc¢ne v rozhovore ide. Naucili sa pocut to, ¢o je nevypo-
vedané, a hovorit tak, aby ich ostatni chceli pocuvat.

Toto je teda kniha, ktora skima, ako komunikujeme a ako vytva-
rame spojenia. Pretoze spravny rozhovor v spravnej chvili moze vset-
ko zmenit.



TRI DRUHY ROZHOVOROV

Konverzacia je ako vzduch, ktory spolocne dychame. Cely den sa
rozpravame so svojimi rodinnymi prislusnikmi, kamaratmi, cudzimi
[ludmi, spolupracovnikmi a niekedy aj s domacimi zvieratami. Ko-
munikujeme prostrednictvom textovych sprav, e-mailov, online pri-
spevkov a socidlnych médii. Dorozumievame sa prostrednictvom
klavesnice a diktovania, niekedy rukou pisanymi listami a obcas aj
vréanim, usmevmi, grimasami a vzdychmi.

Nie vSetky konverzacie su vSak rovnocenné. Ked je rozhovor
zmysluplny, napifa nés to Uzasnym pocitom. Akoby sa odhalilo nie-
¢o velmi doélezité. ,V konec¢nom dosledku je putom kazdého spo-
luzitia, ¢i uz v manzelstve alebo v priatelstve, rozhovor,”“ napisal
Oscar Wilde.

Ale zmysluplné rozhovory, ktoré sa nevyvijaju dobre, mézu viest
k hroznému pocitu. Je to frustracia, sklamanie, premarnena prile-
zitost. M6zeme po rozhovore zostat zmateni, rozrusSeni a neisti, Ci
niekto rozumel tomu, ¢o bolo povedané.

V ¢om spociva rozdiel?

Ako vysvetluje dalSia kapitola, ndS mozog sa vyvinul tak, ze tuzi
po spojeni. Dosledné dosiahnutie suladu s inymi [ludmi si vSak vy-
zaduje pochopenie fungovania komunikacie - a hlavne uvedome-
nie si, ze ak sa chceme prepojit, musime sa zapojit do rovnakého
druhu konverzacie v rovnhakom case.

Superkomunikatori sa nenarodili so Specidlnymi schopnostami,
ale usilovne premyslali o tom, ako sa rozhovory vyvijaju, preco su
Uspesné alebo neuspesné. Zvazovali takmer nekoneé¢né mnozstvo
moznosti, ktoré kazdy dialég ponuka a ktoré nas moézu zblizit ale-
bo rozdelit. Ked sa nau¢ime rozpoznavat tieto prilezitosti, zacneme

hovorit a poc¢uvat novym spdsobom.



PRINCIP ZOSULADENIA

Ako zlyhat pri ndbore Spidnov

Ak by bol Jim Lawler k sebe uprimny, musel by priznat, Ze v ndbo-
re $pionov bol jednoducho priserny. Bolo to také zlé, ze vacsinu noci
sa obaval, Ze ho vyhodia z jedinej prace, ktoru kedy miloval, z prace
zamestnanca americkej spravodajskej sluzby CIA, ktoru ziskal pred
dvoma rokmi.

Pisal sa rok 1982 a Lawler mal tridsat rokov. Do CIA nastupil
po $tadiu prava na Texaskej univerzite, kde mal priemerné znam-
ky, a potom presiel radom nudnych zamestnani. Jedného dna, ked'si
nebol isty, kam dalej so svojim zivotom, zatelefonoval ndborovému
pracovnikovi CIA, ktorého kedysi stretol na univerzite. Nasledoval
pracovny pohovor, potom test na detektore 1zi, dalej tucet dalsich
pohovorov v rdznych mestach a napokon séria skusok, ktorych cie-
Tom bolo zistit véetko, ¢o Lawler nevedel. (Premyslal nad tym, kto si
moze pamidtat vitazov majstrovstiev v americkom rugby zo Sestdesia-
tych rokov?)

Nakoniec sa dostal az na zavere¢ny pohovor. Situacia pre neho ne-
vyzerala dobre. Jeho vysledky na skuskach boli slabé az priemerné.
Nemal Ziadne zahrani¢né skdsenosti, neovladal cudzie jazyky, nemal
vojensky vycvik ani §pecidlne schopnosti. Napriek tomu, ako pozna-
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menal veduci pohovoru, Lawler na tento rozhovor priletel do Washing-
tonu na vlastné naklady. Snazil sa pri kazdom teste, aj ked bolo jas-
né, ze nemd ani ponatia o tom, ako odpovedat na viésinu otazok,
a na kazdy neuspech reagoval s obdivuhodnym, aj ked nemiestnym
optimizmom.

Néborovy pracovnik sa ho spytal, preco sa tak velmi chce pridat
k CIA.

»Cely zivot som tazil robit nieco dolezité,” odpovedal Lawler. Chcel
sluzit svojej krajine a ,,prinasat demokraciu ndrodom baziacim po slo-
bode®. Ako tieto slova hovoril, uvedomoval si, Ze vyznievaju smiesne.
Kto uz pri pracovnhom pohovore pouzije slovo ,baziaci“? Zastavil sa,
nadychol sa a povedal to najaprimnejsie, ¢o mu napadlo: ,,Mdj Zivot je
prazdny,” zveril sa pracovnikovi agentury. ,,Chcel by som byt sucastou
nie¢oho zmysluplného.”

O tyzden neskor mu z agentury zavolali a pontikli mu pracu. Oka-
mzite suhlasil a hlasil sa do Camp Peary, miesta, ktoré v agenture vo-
lali Farma, teda vycvikového zariadenia v $tate Virginia, kde sa ucil
otvarat zamky, nechavat spravy v mftvych schrankach a nepozorova-
ne sledovat ludi.

Najprekvapujucej$im aspektom tréningového planu na Farme vsak
bola posadnutost agentury umenim konverzacie. Pocas svojho po-
sobenia sa Lawler naucil, ze praca pre CIA je v podstate predovset-
kym o komunikacii. Ulohou agenta v teréne nebolo zakradat sa v tieni
alebo $epkat na parkoviskach. Jeho pracou bolo rozpravat sa s ludmi
na vecierkoch, nadvizovat priatelstva na velvyslanectvach, nadvézo-
vat kontakty so zahrani¢nymi tiradnikmi v nadeji, Ze jedného dna bu-
dete moct v tichosti hovorit o nejakej dolezitej spravodajskej informa-
cii. Komunikdcia je taka dolezita, ze v sihrne metdd skolenia CIA je
uvedend hned na zaciatku: ,,Hladajte sposoby, ako sa prepojit,” pise
sa v nom. ,,Cielom riadiaceho pracovnika agenttry by malo byt, aby
potencialny agent uveril, idealne opravnene, Ze riadiaci pracovnik je
jednym z mala [udi, mozno dokonca jediny ¢lovek, ktory mu skutoc¢-
ne rozumie.”

Lawler ukonc¢il §pionazny vycvik s vybornymi zndmkamia bol odve-
leny do Eurdpy. Jeho tlohou bolo nadviazat kontakt so zahrani¢nymi
byrokratmi, pestovat priatelské vztahy s diplomatmi na velvyslanec-
tvach a ziskavat dalsie zdroje, ktoré by mohli byt ochotné viest tprim-
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né rozhovory - a tym, ako dufali jeho $éfovia, otvorit dvere k disku-
siam, ktoré by pomohli svetové zalezitosti zvladat o nieco lepsie.

Prvé mesiace v zahrani¢i boli pre Lawlera velmi neprijemné. Sna-
zil sa ¢o najlepsie zapadnut. Zucastioval sa na sldvnostnych vecier-
koch a popijal v baroch nedaleko velvyslanectiev. Ni¢ nefungovalo.
Bol tam uradnik z ¢inskeho zastipenia, s ktorym sa stretol na lyzo-
vacke v aprés-ski bare, a viackrat ho pozval na obed a koktail. Nako-
niec Lawler nabral odvahu a opytal sa, ¢i si jeho novy priatel nechce
privyrobit odovzdavanim klebiet, ktoré pocul na velvyslanectve. Muz
odpovedal, Ze dakuje, ale jeho rodina je dost bohata a tiez je tu prob-
1ém s tym, Ze v jeho krajine sa za takéto veci zvykne popravovat. Da-
kujem, neprosim.

Potom sa objavila recep¢na zo sovietskeho konzulatu, ktord sa zdala
byt nadejna, kym si Lawlera jeden z jeho nadriadenych nezobral bo-
kom a nevysvetlil mu, Ze v skuto¢nosti pracuje pre KGB a je to ona, kto
sa snazi naverbovat jeho.

Nakoniec sa objavila prilezitost, ktorda mu mohla zachranit karié-
ru: Jeden z kolegov zo CIA sa zmienil o naviteve mladej Zeny z oblasti
Blizkeho vychodu, ktora pracovala na ministerstve zahrani¢nych veci
svojej krajiny. Yasmin bola na dovolenke, vysvetlil mu kolega, a byva-
la u brata, ktory sa prestahoval do Eur6py. O niekolko dni neskor sa
Lawlerovi podarilo na nu ,,ndhodou narazit® v restauracii. Predstavil
sa ako obchodnik s ropou. Ked sa zacali rozpravat, Yasmin spome-
nula, Ze jej brat bol vzdy zaneprazdneny a nikdy nemal cas zobrat ju
na prehliadku mesta. Zdalo sa, Ze je osamela.

Lawler ju na druhy den pozval na obed a zacal sa zaujimat o jej zi-
vot. Ma rada svoju pracu? Je tazké zit v krajine, v ktorej nedavno pre-
behla konzervativna revolicia? Yasmin sa mu zverila, Ze nenavidi na-
bozenskych radikalov, ktori sa dostali k moci. Tuzila sa odstahovat,
zit v Parizi alebo v New Yorku, ale na to potrebovala peniaze. Aj na to,
aby si mohla dovolit tento kratky vylet, musela mesiace $etrit.

Lawler, ktory vycitil prilezitost, spomenul, Ze jeho ropna spolo¢nost
hladd konzultanta. Vysvetlil, Ze ide o pracu na ¢iasto¢ny avézok, kto-
ru mohla vykonavat popri svojej praci na ministerstve zahrani¢nych
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