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Predhovor
k opravenému vydaniu

Kniha Ako si ziskavat priatelov a pésobit na ludi bola prvykrat
publikovand roku 1937 len v pitndsttisicovom ndklade. Nielen
Dale Carnegie, ale ani vydavatel — Simon and Schuster — ne-
ocakdvali, ze by sa predalo viac vytlackov. Kniha sa vak cez noc
stala senzdciou a z tlaciarenskych strojov vychddzalo vydanie za
vydanim, aby sa vyhovelo velkému zdujmu verejnosti. Kniha
Ako si ziskavat priatelov a pésobit na ludi je jeden z najispesnej-
$ich medzindrodnych bestsellerov vsetkych ¢ias. Dotkla sa totiz
citlivého miesta a splnila o¢akdvania mnohych Iudi. Nebola vSak
len akousi médnou vlnou rokov prichddzajicich po velkej hos-
poddrskej krize, ¢o dokazuje jej neustdly a pokracujici predaj az
do osemdesiatych rokov, teda polas takmer pitdesiatich rokov.

Dale Carnegie hovorieval, Ze je jednoduchsie zarobit milién
doldrov, ako zaviest do angli¢tiny nové Uslovia. Ako ziskavat
priatelov a posobit na ludi sa stalo prave takym udslovim, ktoré sa
vyslovovalo, parafrdzovalo, parodovalo a pouzivalo v mnohych
suvislostiach od politickych karikatir az po romdny. Kniha sa-
ma bola prelozend do takmer kazdého zndmejsieho jazyka. Kaz-
dd generdcia v nej nasla nie¢o nové a prinosné.

To nds vedie k otdzke: Pre¢o by sme mali opravovat knihu,
ktord vyvolala a stdle vyvoldva taky ohlas? Preco si zahrdvat s jej
povestou?

Aby sme vedeli na tito otézku odpovedat, musime si uvedo-
mit, Ze sim Dale Carnegie bol netinavnym korektorom svojej
vlastnej price pocas celého svojho zivota. Kniha Ako si ziskavat
priatelov a pésobit na ludi bola napisand ako ucebnica pre kurzy
re¢nickeho umenia a medziludskych vztahov a dodnes sa pri vy-
uke v tychto kurzoch vyuziva. Az do svojej smrti roku 1955 ne-
ustdle zlepsoval a opravoval svoje kurzy tak, aby vyhovovali ndro-
kom verejnosti. Nikto nebol vnimavejsi k potrebdm meniaceho
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sa sveta ako sim Dale Carnegie. Neustédle vylepsoval a dotahoval
metédy vyucby a niekolkokrdt modernizoval svoju knihu o re¢-
nickom umeni. Keby este Zil, iste by sdm opravil aj knihu Ako
si ziskavat priatelov a pésobit na ludi, aby lepsie odrézala zmeny,
ktoré sa vo svete udiali od tridsiatych rokov.

Mnohé mend vyznamnych ludi uvedenych v knihe boli dob-
re zndme v Case jej prvého vydania a dnesnému citatelovi nic
nehovoria. Ur¢ité priklady a frézy ndm dnes pripadaji uz trochu
zastarané. Vyznam tejto knihy sa tym oslaboval.

Nasim cielom je preto jej Gprava, aby sa stala jasnej$ou a po-
sobivejsou pre dnesného citatela, pricom nechceme porusit jej
obsah. Nezmenili sme teda knihu Ako si ziskavat priatelov a pé-
sobit na ludi, len sme pridali niekolko prikladov zo sticasnosti.
Citavy a sviezi $tyl Dala Carnegieho zostal bez zmeny. Dale Car-
negie pisal, ako hovoril. Jeho $tyl je nesputany, hovorovy, vedeny
v konverza¢nom téne.

Jeho hlas sa ndm prihovdra s nezmensenou silou, a to tak
prostrednictvom knihy, ako i cez jeho dielo. Tisice ludi na celom
svete navstevuju rok ¢o rok jeho kurzy, dalsie tisice ¢itaju a $tu-
duja knihu Ako si ziskavat priatelov a pésobit na ludi a Eerpaju
z nej indpirdciu na zlep$enie svojich Zivotov. Vetkym tymro lu-
dom pontkame toto opravené vydanie ako vycibreny, nalesteny
a zuslachteny ndstroj.

Dorothy Carnegieovd,
vdova po autorovi
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Ako a preco
bola tato kniha napisana

V priebehu prvych tridsiatich piatich rokov ndsho storocia
vydali vydavatelstvd po celej Amerike viac ako dvestotisic roz-
licnych knih. Vidsinou to boli na smrt nudné knihy a mnohé
z nich znamenali finanény neaspech. Riaditel jedného z najvic-
sich vydavatelstiev na svete sa mi zdoveril, Ze jeho spolo¢nost po
sedemdesiatich piatich rokoch praxe stéle prerdba na siedmich
z 6smich vydanych knih. Pre¢o som sa teda odvdzil napisat dal-
$iu knihu? A ak som ju napisal, preco by ju mal niekto Citat?
Pokusim sa odpovedat na tieto oprdvnené otdzky.

Od roku 1912 som viedol v New Yorku vzdeldvacie kurzy
pre obchodnikov a dalsich profesiondlov. Najskor som viedol iba
re¢nicke kurzy pre dospelych. V tychto kurzoch sa Iudia mali
naudit samostatne mysliet a presnejsie vyjadrovat svoje myslien-
ky, a to tak pri obchodnych rokovaniach, ako aj pri prejavoch na
verejnosti.

V priebehu rokov som viak zistil, Ze tak ako tito dospeli $tu-
denti nevyhnutne potrebovali precvi¢ovat si posobivé vyjadro-
vanie, hidam e$te naliechavejsie potrebovali naucit sa vychddzat
s ludmi v kazdodennom pracovnom styku aj pri dalsich spolo-
Censkych prilezitostiach.

Zéroven som si uvedomil, ako naliehavo potrebujem, takyto
vycvik ja sdm. Ked som sa nad sebou zamyslel, zamrzelo ma, ako
casto som sa spraval k ludom bez $tipky porozumenia. Velmi by
som si zelal, aby sa mi podobnd kniha, ako je tdto, bola dostala
do rtk pred dvadsiatimi rokmi. Aké by to bolo pre miia skvelé!

Pristup k ludom je pravdepodobne najvi¢sim problémom,
s ktorym sa ¢lovek v zivote stretdva, najmi ak sa pohybuje v ob-
chodnom svete. Toto konstatovanie je pravdivé, ¢i uz ide o Ze-
nu v domdcnosti, architekta alebo inziniera. Vyskumom, ktory
uskutoc¢nila pred niekolkymi rokmi Carnegieho nadicia, sa zis-
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tila velmi délezitd a vyznamnd skutoénost, ktorti neskér potvrdi-
li i dodatoéné $tidie uskuto¢nované v Carnegieho technologic-
kom instittte. Tieto vyskumy odhalili, Ze dokonca aj v takych
technickych disciplinach, ako je inZinierstvo, mozno priblizne
15 percent finanénych Gspechov pripisat na konto technickych
znalosti a zostdvajtcich 85 percent schopnosti dobre viest ludi.

Vela rokov som viedol kurzy v Klube inZinierov vo Philadelphii
a v newyorskej pobocke Amerického spolku elektrotechnickych
inzinierov. Za tie roky preslo mojimi kurzami zhruba pitndstti-
sic inZinierov. Prisli, pretoze po rokoch skisenosti a pozorovania
dospeli k zdveru, ze v ich odbore nie st najocenovanejsi Iudia
s najvac¢$imi odbornymi znalostami. Ziskat schopnych inZinierov,
ekonémov alebo architektov za priemerny plat nie je problém. Ale
osoba s rovnakymi znalostami, ktord m4 navyse schopnost jasne
vyjadrovat svoje myslienky, dokdze viest ludi a povzbudit ich k vy-
konom, ma predpoklady ziskat ovela vyssi zarobok.

V ¢asoch svojich najvicsich aspechov povedal J. D. Rocke-
feller, Ze schopnost vychddzat s ludmi sa dd ocenit rovnako, ako
napriklad cukor alebo kdva. ,A ja som za fiu ochotny zaplatit
viac ako za ¢okolvek iné pod slnkom,“ povedal John D.

Mozno ocakdvate, ze kazdd univerzita usporadiva kurzy,
ktoré rozvijaju tito najocenovanejsiu schopnost. Ale ak ndjdete
jediny prakticky kurz pre dospelych tohto druhu, nuz, musel
unikniit mojej pozornosti.

Chicagskd univerzita a zdruzené skoly YMCA uskutocnili vy-
skum, pri ktorom zistovali, ¢o chcti dospeli najcastejsie studovat.
Tento vyskum stdl dvadsatpittisic doldrov a trval dva roky. Po-
slednd cast tohto vyskumu uskutoénili v Meridene v $tdte Con-
necticut. Toto mesto bolo vybrané ako typické americké mesto.
Kazdému dospelému obyvatelovi Meridene polozili 156 otdzok
typu: Co robite, aké mdte vedelanie, ako trdvite svoj volny Cas, aky
mdte prijem, vase pldany, vase problémy, co by ste najradsej studova-
li. Vyskum odhalil, Ze ludia sa najviac zaujimaji o svoje zdravie.
Druhym najcastejsim zdujmom boli ludia: ako im porozumiet a vy-
chddzat s nimi, ako sa spravat, aby sme sa stali 0bliibenymi a ako ich
presviediat.
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Clenovia vyboru, krory vyskum usporiadal, sa rozhodli, ze
zriadia v Meridene préve takyto druh kurzu pre dospelych. Préc-
ne hladali praktickd priru¢cku zamerand na tito problematiku
a nenasli ani jedind. Napokon natrafili na svetovo uzndvant au-
toritu, muza zaoberajiiceho sa vzdeldvanim dospelych, a spytali
sa ho, ¢i poznd nejakd knihu, ktort by mohli v takomto kurze
potrebovat. ,Nie,“ odpovedal tento expert. ,Viem sice, ¢o tito
ludia ched, ale kniha, ktort potrebujd, este nebola napisand.”

Z vlastnej skusenosti viem, ze toto konstatovanie bolo prav-
divé, pretoze ja sim som roky pdtral po podobnej praktickej pri-
rucke zaoberajiicej sa medziludskymi vztahmi. A pretoze Ziadna
takdto kniha neexistovala, pokusil som sa ju napisat tak, aby
som ju mohol pouzit vo svojom kurze. Ponttkam vdm ju a du-
fam, ze sa vdm bude p4cit.

V Case priprav na pisanie tejto knihy som precital vsetko, ¢o
sa tykalo tematiky — od novinovych ¢linkov cez ¢linky v ¢asopi-
soch, zdznamy v sidnych protokoloch, spisy starych filozofov az
po stadie sucasnych-psycholégov. Navyse som si najal ¢loveka,
ktory za rok a pol precital v najroznejsich knizniciach vsetko, ¢o
mi uniklo. Prebral vSetky odborné price z psycholégie, pre¢ital
stovky ¢cldnkov v réznych casopisoch, pdtral v mnohych Zivoto-
pisoch, aby sa pokdsil zistit, ako velké osobnosti vsetkych ¢ias
komunikovali s ludmi. Preéitali sme Zivotné pribehy vsetkych
velkych ludi od Julia Caesara az po Tomasa Edisona. Spominam
si, Ze len zivotopisov Theodora Roosevelta som preéital hidam
viac ako sto. Boli sme pevne rozhodnuti obetovat vietok ¢as, ne-
lutovat peniazi, aby sme objavili akiikolvek praktickt myslienku,
ktort kto kedy v priebehu rokov pouzival, aby ziskal priatelov
a ovplyvnil Tudi.

Ja osobne som spovedal nespocetné mnozstvo uspes$nych
ludi. Niekrtor{ boli dokonca svetovo zndmi, ako napriklad vy-
nalezcovia Marconi a Edison, politicki vodcovia, ako Franklin
D. Roosevelt a James Farley, obchodnici, ako Owen D. Young,
filmové hviezdy, ako Clark Gable a Mary Pickfordovd, a objavi-
telia, ako Martin Johnson. Snazil som sa objavit, aké prakeiky
pouzivali v medziludskych vztahoch.

15



Zo vsetkych tychto materidlov som pripravil kritku pred-
nasku. Nazval som ju Ako si ziskavat priatelov a pésobit na ludj.
Povedal som sice ,kratku®, ibae tak4 bola iba na zadiatku. Cosko-
ro sa rozréstla na lekciu, ktord trvala hodinu a pol. Celé roky som
ju predndsal dospelym v Carnegieho institdte v New Yorku.

Predniesol som svoju lekciu a vyzval posluchdcov, aby vy-
skasali moje poznatky v obchodnom a spolo¢enskom styku.
Poziadal som ich, aby sa potom vrdtili spit do triedy a rozpri-
vali o skdsenostiach a vysledkoch, ktoré dosiahli. Bola to velmi
zaujimavd Uloha! Tito ludia tdZiaci po sebazdokonalovani boli
nad$en{ myslienkou, Ze budd pracovat v novom type laboraté-
ria — v prvom a jedinom existujicom laboratériu pre dospelych
zameranom na komunikdciu s ludmi. Takze tdto kniha vlastne
nebola napisand obvyklym spésobom. Doslova vyristla, prive
tak, ako rastt deti. Rdstla a rozvijala sa v tomto jedine¢nom la-
boratériu vdaka skisenostiam tisicov dospelych.

Pred niekolkymi rokmi sme zadinali so zopdr pravidlami na-
tlacenymi na karticke nie vicsej ako pohladnica. Nasledujuci
rok sme vytlacili vicsiu karti¢ku, potom letdk a e$te neskér nie-
kolko brozuirok, z ktorych kazdd mala ¢oraz vicsi objem a roz-
sah. Po pitndstich rokoch experimentov a vyskumu nakoniec
vznikla tdto kniha.

Pravidld, ktoré v nej ndjdete, nie st iba obycajné tedrie alebo
spekuldcie. Posobia doslova magicky, aj ked to znie akokolvek
neuveritelne. Videl som, ako uplatfiovanie tychto zdsad tplne
zmenilo Zivot mnohym fudom.

Ako priklad uvedme muza, ktory zamestndval 314 ludi a bol
mojim posluchd¢om. Po celé roky nemilosrdne kritizoval a odsu-
dzoval svojich zamestnancov. Slovd ocenenia alebo povzbudenia
absoldtne nepoznal. Po tom, ako si tento podnikatel nagtudoval
zdsady vysvetlované v knihe Ako si ziskavat priatelov a pésobit na
ludi, zmenil radikdlne svoju zivotnu filozofiu. V jeho podniku
panuje novy duch lojality a nad$enia, duch timovej préce. Tri-
stostrndst nepriatelov sa odrazu zmenilo na rovnaky pocet pria-
telov. Sdm o tom povedal pred posluchd¢mi v nasej triede: ,,Ked
som predtym chodil medzi svojimi ludmi, nikto ma nezdravil.
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Moji zamestnanci sa pozerali vzdy na druhd stranu, len ¢o ma
zocili. Teraz si v§ak mojimi priatelmi, ba dokonca domovnik
ma oslovuje krstnym menom.*

Tento zamestndvatel dosiahol vicsie zisky, sdm m4 viac vol-
ného ¢asu a ¢o je najdolezitejsie, ziskal viac Stastia a spokojnosti
v prici i doma.

Nespocetné mnozstvo obchodnych zdstupcov prenikavo
zvysilo svoje trzby, ked sa zacali riadit tymito zdsadami. Mnohi
ziskali aj takych zdkaznikov, o ktorych sa uz predtym snazili
bezvysledne. Veduci pracovnici ziskali vadsiu autoritu a vzrdstol
im aj plat. Jeden z nich hldsil podstatné zvysenie svojho platu,
pretoze zacal pouzivat pravdy, o ktorych sa dopocul v kurzoch.
Dalsiemu, vedicemu pracovnikovi z philadelphskej plyniren-
skej spoloénosti, hrozila vo veku Sestdesiatpit rokov vypoved,
pretoze nedokdzal vychddzat s ludmi. Tento kurz ho nielenze
uchrénil pred prepustenim, ale priniesol mu dokonca povysenie
a vys$i plat.

V mnohych pripadoch sa mi najblizsi pribuzni tych, ktori ab-
solvovali tento kurz, na zdvere¢nom vecierku zdoverili, Ze odvte-
dy, ¢o ich manzelia ¢i manzelky zacali $tudovat v kurze, zavlddla
v ich domdcnostiach viésia pohoda a $tastie.

Ludia su casto velmi prekvapeni vysledkami, ktoré dosiahli.
Vsetko im to pripadd ako nejaké kuzlo. V niektorych pripadoch,
plni nad$enia, mi dokonca telefonovali v nedelu domov, pretoze
sa nemohli dockat, kedy mi ohldsia pozitivne vysledky.

Jeden posluchd¢ bol taky rozruseny z tychto zdsad, ze dlho
do noci sedel a diskutoval o nich s ostatnymi tc¢astnikmi kurzu.
O tretej rdno $li vSetci domov. On v$ak po tom, ako pochopil,
akych chyb sa dopustal, nebol schopny zaspat, predstavoval si
nové ldkavé perspektivy, ktoré sa mu nidkali. V ti noc vobec ne-
zazmuril oko a nespal dokonca ani v nasledujiicu noc. Pytate sa,
kto to bol? Myslite si, Ze azda nejaky naivny ¢lovek, neskuseny
jednoduchy ¢loviecik, ktory sa chyti kazdej novej tedrie? Vobec
nie. Bol to vzdelany a sebavedomy obchodnik s umenim. Muz,
ktory nieco znamenal, ¢lovek, ktory hovoril plynule troma ja-
zykmi a absolvoval dve eurdpske univerzity.

17



Prave vo chvili, ked piSem tito kapitolu, dostal som list od
jedného Nemca zo starej $koly. Slachtica, krorého predkovia sli-
zili po generdcie ako déstojnici pod Hohenzollernovecami. Jeho
list, pisany na zaocednskom parniku o uplatiiovani zmienenych
zdsad, hovori o takmer ndbozenskom zdpale pre vec.

Iny muz, stary Newyoréan s diplomom Harvardovej univer-
zity, velky bohd¢, majitel tovdrne na koberce, vyhldsil, ze za tych
Strndst tyzdnov, ¢o sa uéil, sa o umeni, ako sa sprévat k ludom
dozvedel viac nez za celé svoje vysokoskolské stadium. Zd4 sa
vdm to absurdné? Smiesne? Fantastické? Mdte prdvo na svoj nd-
zor. Ja vdm len pribliZim, bez zbyto¢ného komentdra, vyhldsenie
jedného tspesného absolventa Harvardu v Yalskom klube. Bolo
to 23. februdra 1993 pred Siestimi stovkami posluchd¢ov.

,V porovnan{ s tym, ¢o by sme mali mat, vyhldsil sldvny
profesor William James z Harvardovej univerzity, ,a s tym, ¢im
by sme mali byt, sme zaktivizovani iba spolovice. Vyuzivame len
asi polovicu svojich telesnych a dusevnych zdrojov. Inymi slova-
mi, ¢lovek ani zdaleka nevyuziva vetky svoje moznosti. Vlastni-
me sily najroznejsicho druhu, ktoré viak zvycajne nevyuzivame.”

Jedinou tdlohou tejto knihy je pomédct vim objavit, rozvintt
a zuzitkovat tieto driemajtice a nepouzivané schopnosti.

»Vzdelanie,“ povedal doktor John G. Hibben, budici prezi-
dent Princetonskej univerzity, ,je schopnost vyuzit situdcie, kto-
ré sa ndm v Zivote naskytnd.”

Ak po precitani tejto knihy nebudete o Cosi lepsie vybaveni,
aby ste mohli vyuzivat Sance, ktoré vdm Zivot poskytuje, po-
tom povazujem tato knihu za absolttny netspech. Nakoniec,
ako povedal Herbert Spencer, ,hlavnym cielom vzdelania nie je
ziskat vedomosti, ale nadobudnut schopnost konat*.

A tdro kniha nabdda konat.

Dale Carnegie
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Devat pokynoy,
ako ziskat z tejto knihy
¢o najviac

1. Ak chcete ziskat z tejto knihy ¢o najviac, musite vziat na
vedomie jednu nevyhnutnti podmienku, ktord je ovela délezitej-
sia nez akékolvek iné pravidlo alebo technika. Ak tdto skuto¢ne
zdkladn zdsadu nebudete akceptovat, potom vdm aj tisicky rad,
ako ¢o najlepsie $tudovat, budd nani¢. Ak ju vsak ste ochotni
respektovat, mézete dosiahnut zdzrak bez toho, Ze by ste si mu-
seli precitat ¢o len jediny pokyn z ndvodu, ako ziskat ¢o najviac
z tejto knihy.

Pytate sa, akd je to zdzratnd zdsada? Hlboké a dprimné zela-
nie ¢o najviac sa naudit, velké odhodlanie zlep$it svoju schopnost
vychddzat s ludmi.

A ako je mozné rozvindt tdto potrebu? Tym, Ze si neustdle
budete pripominat, aké dolezité su pre vés zdsady uvedené v tejto
knihe. Predstavujte si, ze len ¢o si ich osvojite, mdze sa v4s Zivot
stat bohat$im, $tastnej$im a plns$im. Znovu a znovu si opakujte:
»Moja oblibenost, moja hodnota a moje budice $tastie nezdvisia
od nic¢oho iného, len od moéjho pristupu k fudom.*

2. Najskor si preéitajte kazdua kapitolu rychlo, aby ste ziskali
vSeobecny prehlad. Pravdepodobne budete citit vntitornt potre-
bu pustit sa ihned do dalsej. Ale nerobte to — teda, pokial neci-
tate iba zo zdbavy. Ak ¢itate preto, aby ste si zlepsili svoj pristup
k ludom, vrétte sa a znovu si kazdu kapitolu dékladne precitajte.
Z dlhodobého hladiska tym vlastne Setrite ¢as a dostavia sa aj
vysledky.

3. Pocas Citania sa Casto zastavujte a premyslajte o tom,
¢o ste sa dozvedeli. Pytajte sa sami seba, ¢i nie je mozné nieco
z tychto pokynov vyuzit.

4. Citajte s ceruzkou, perom ¢i zvyraziiovacom v ruke. Ke-
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dykolvek narazite na pokyn, ktory by ste mohli vyuzit, podéiark-
nite si ho. Ak ide o mimoriadne délezitd zdsadu, poddciarknite si
kazdd vetu alebo si ju oznadte $tyrmi hviezdi¢kami. Poddiarko-
vanim a zvyrazfiovanim ¢asti textu sa stane tdto kniha pritazli-

v v u . 7. . U u Ve
vejSou, a vzdy ked sa k nej vrdtite, budete sa v nej ovela lahsie
a rychlejsie orientovat.

5. Poznal som istd pani, ktord bola pitndst rokov vedicou
oddelenia velkej poistovacej spolo¢nosti. Kazdy mesiac si znovu
aznovu ¢itala mnohé zo zmlav, ktoré poistoviia za dané obdobie
uzatvorila. Preco asi? Skisenost ju totiz naucila, ze toto je jediny
sposob, ako si ich vietky dobre zapamiitat.

Kedysi som takmer dva roky pisal knihu o re¢nictve, a na-
priek tomu sa k nej musim z ¢asu na ¢as vracat, aby som si pri-
pomenul, ¢o som v nej napisal. Rychlost, s akou zabidame, je
zardzajuca.

Takze ak chcete mat skuto¢ny a trvaly tZitok z tejto knihy,
nemyslite si, Ze postadi, ak ju len tak prelistujete. Po jej doklad-
nom precitani by ste mali hodiny premyslat o jej obsahu. Ne-
chajte si ju polozend na svojom pisacom stole kazdy dett. Casto
do nej nahliadajte. Uvedomte si, Ze jedine stdlym a vytrvalym
opakovanim a pouzivanim sa nadobudnuté vedomosti stdvaju
zvykom. Iny sp6sob jednoducho neexistuje.

6. G. B. Shaw kedysi povedal: ,,Ak niekoho ucite, nenauéi sa
ni¢.“ A Shaw mal pravdu. Ucenie je totiz aktivny proces — u¢ime
sa praxou. Ak teda tdzite osvojit si zdsady, ktoré Studujete v tejto
knihe, ihned ich pouzivajte aktivne. Uplatiujte ich pri kazdej
prilezitosti. Ak to tak nebudete robit, vsetko rychlo zabudnete.
Iba vedomosti, ktoré pouzivate, zostant pevne ulozené vo vasej
pamiti.

Pravdepodobne zistite, Ze je nemozné uplatnovat tieto poky-
ny vzdy a za akychkolvek okolnosti. Ten pocit pozndm. Nako-
niec, sdm som sa presvedcil o tom, aké tazké je riadit sa tym, ¢o
radim druhym. Napriklad ak ste rozladeni, je nepochybne lahsie
kritizovat a odsudzovat druhych, ako snazit sa pochopit dévody
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ich sprévania. Ovela jednoduchsie je ndjst chybu, ako to, ¢o si
zaslizi pochvalu. Je tiez prirodzenejsie hovorit o tom, ¢o zaujima
vds, a nie o veciach, ktoré zaujimaja inych. A tak dalej. Pamitaj-
te si preto, Ze tto knihu neditate iba preto, aby ste ziskali nové
vedomosti. Usilujete sa predsa o to, aby ste si vypestovali nové
ndvyky. Ba ¢o viac, snazite sa dokonca o novy zivotny $tyl. A to
si vyzaduje vela vytrvalosti a kazdodennt prax.

Vracajte sa k pre¢itanym strdnkam ¢o najéastejie. Pozeraj-
te sa na ne ako na skuto¢nt prakticka prirucku zaoberajiicu sa
medziludskymi vztahmi. Ked sa ocitnete tvdrou v tvdr novému
problému — ¢i uz ide o vychovu deti, alebo zdmer presvedcit Zi-
votného partnera o svojej pravde, pripadne upokojit roz¢tleného
zdkaznika —, vidy zavihajte, skor neZ prirodzene impulzivne za-
reagujete. Impulzivna reakcia totiz byva zvy¢ajne zI4. Namiesto
toho sa obrdtte na ttito knihu a znovu si precitajte odseky, kroré
ste si pod¢iarkli. Snazte sa konat po novom a pozorujte, aké z4-
zra¢né vysledky dosahujete.

7. Slibte svojej manzelke ¢i manzelovi, pripadne svojmu
dietatu ¢i kolegovi v prdci, Ze od vés ziska desat centov alebo
doldr, kedykolvek vds nachytd, ze nedodrziavate urcité pravidld.
Urobte si z ich osvojovania hru.

8. Riaditel jednej dolezitej banky z Wall Street raz opisal vo
svojom vystupeni pred triedou vysokot¢inni metédu vlastného
sebazdokonalovania. Tento muZz nemal za sebou mnoho $kél,
no napriek tomu sa stal jednym z najddlezitejsich finanénych
odbornikov v Amerike. A ako sa priznal, za svoj tspech vdacil
metéde, ktort si sém vymyslel. Pokiasim sa ju priblizit jeho vlast-
nymi slovami, tak, ako som si ju zapamital:

,Celé roky som mal zaloZeny zo$it, do ktorého som si po-
znamendval vsetky schodzky, ktoré som v ten-ktory defi mal.
Rodina respektovala mdj zvyk, ze kazdy sobotny vecer som si
vyhradil na to, aby som zrekapituloval vysledky a zhodnotil svo-
ju pricu. Po veceri som sa zatvoril do svojej pracovne, otvoril
didr a spominal na vsetky rozhovory a schodzky, ktoré som ab-
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solvoval v priebehu uplynulého tyzdna. A zdroven som si klidol
otdzky:

Akych chyb som sa dopustil?

Prec¢o som to ¢i ono urobil spravne a v ¢om by som sa este
mohol zlepsit?

Co mi d4va tito skdsenost?

Casto som byval z tychto veterov nestastny a 7asol som nad
svojimi chybami. Ale, samozrejme, rokmi chyb ubudalo a nicke-
dy som mal dokonca chut sim sebe potriast rukou. Tento systém
sebaanalyzy, sebavzdeldvania, ktory trval bez prestdvky roky, pre
mia znamenal ovela viac nez ¢okolvek iné, o ¢o som sa kedy
snazil. Pomohol mi zlep$it schopnost rozhodovat sa a to mi ne-
smieme pomohlo pri styku s ludmi. Jednoducho si tiito metédu
nemdzem dost vynachvalit.“

Pre¢o teda neuplatnit podobny systém pri analyze vasej
uspesnosti pri uplatriovani zdsad, ktoré st uvedené v tejto knihe?
Ak to urobite, ziskate dvojndsobne:

Budete vtiahnuti priamo do vychovného procesu, ¢o je vzru-
Sujlice a na nezaplatenie. To po prvé. A po druhé, uvidite, ako
rychle sa zlepsuje vé$ pristup k ludom.

9. Na konci tejto knihy ndjdete volnt stranku, na ktort by
ste si mali zaznamenat svoje Gspechy, ktoré ste dosiahli pri uplat-
novani spomenutych zdsad. Budte konkrétni. Uvddzajte mend,
ddtumy, vysledky. Povzbudi vds to k este vi¢siemu usiliu. Dnes
ani netusite, aké zaujimavé budu tieto zdznamy, ked v nich bu-
dete listovat po rokoch.

Ak chcete ziskat ¢o najviac z tejto knihy:

a) Prebudte v sebe hlboku tizbu ovlddat pravidld medziludskych
vztahov.

b) Kazdu kapitolu ¢itajte dvakrit a az potom pokracujte.

c) Pocas ¢itania sa Casto zastavujte a pytajte sa sami seba, ako by
ste mohli tieto zdsady vyuzit.

d) Pod¢iarknite si kazda délezitd myslienku.

) Kazdy mesiac si znovu prelistujte tato knihu.
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f) Vyuzivajte predkladané zdsady pri kazdej prilezitosti. Pouzivaj-
te knihu ako skuto¢ne fungujicu prirucku, ktord vim pomoze
vyriesit vase kazdodenné problémy.

g) Spravte si z ucenia hru tym, Ze pontknete priatelovi desat
centov alebo doldr, kedykolvek vds nachytd pri nedodrziavani
tychto zdsad.

h) Kazdy tyzden skontrolujte, aké vysledky ste dosiahli. Pytajte
sa sami seba, ktorych chyb ste sa dopustili, aké zlepsenie ste
dosiahli a ¢o ste sa z tychto skdsenosti naucili pre buddcnost.

i) Robte si poznimky na posledna stranu knihy, ako a kde ste
pouzili tieto zdsady.
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