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        Náš slib

      

      
        Příslib této knihy je zcela jednoduchý. Za předpokladu, že aplikujete principy a jejich techniku, které vám zde představíme, můžete rychle, hluboce a především trvale docílit změn ve svém chování (i v případě dlouhodobých špatných návyků). A tím, že změníte své chování, můžete dramatickým způsobem ovlivnit mnohé výsledky ve většině oblastí svého života.

        Abychom zjistili, co je ke změně chování zapotřebí, zkoumali jsme v naší „Změňte cokoliv laboratoři“ chování pěti tisíc lidí, jejich úspěchy i pády, zkoušky, kterými prošli, jejich strategie i způsob boje. Všech těch, kteří se pokoušeli zdolat nějaké své osobní výzvy.

        Všichni tito neohrožení badatelé se pokoušeli:

        • Urychlit svou kariéru. Osmdesát sedm procent dotázaných nám odpovědělo, že buď se jim vyhnulo profesní povýšení, anebo jim nebyl zvýšen plat, protože nebyli schopni takových změn, jež od nich jejich nadřízení požadovali. Do jednoho byli přesvědčeni, že své chování musí změnit, jenom si nebyli jisti, jak toho docílit.1

        • Být finančně fit. Méně než každý pátý respondent si byl jistý, že své osobní finance spravuje takovým způsobem, který mu zajistí bezpečnou budoucnost. Jejich primární překážkou na cestě k úspěchu bylo jejich vlastní chování. Všichni si byli jisti, že musí méně utrácet a více šetřit, ale nikdo nevěděl, jak toho docílit.2

        • Zachránit skomírající vztahy. Náš průzkum tří set padesáti nefunkčních vztahů ukázal, že vztahy nefungují proto, že by nepracovala chemie; vztahy nefungují vlivem chování. Ti, co dokázali své vztahy prohloubit a najít intimitu, byli titíž, kteří byli schopni změnit chování vůči svým milovaným a přátelům.3

        • Uspět navzdory organizačním změnám. Mnoho dotázaných se nebylo schopno adaptovat na vnější vlivy, způsobené změnami pracovního prostředí. Většinou se cítili být oběťmi, zasaženi neočekávanými požadavky. Někteří přesto byli ochotni změny přijmout, adaptovat se a docílit tak určité kontroly a dokonce vylepšit své profesní vyhlídky.

        • Zhubnout, ale také si svou váhu udržet. Na prvním místě seznamu příčin onemocnění a smrti není virová nákaza či genetická porucha, ale je to chování. Ti, již byli schopni seskočit z onoho pomyslného běžeckého pásu nesčetných diet, neobjevili nakonec nějakou zázračnou pilulku nebo všemohoucí fitness stroj, jen byli ochotni vytvořit si stabilní pracovní plán, který jim umožnil nové životní návyky, jež byly slučitelné s vše­obecně dobrým pocitem a dobrým zdravím.

        • Oprostit se od závislostí. Osvobodit se od závislostí neklade jenom otázku, jak najít tu správnou léčbu; žádá změnu zdánlivě neodbouratelných zvyků.4 Ať už si toho jsou vědomi, nebo ne, ti, kteří uspějí a své závislosti zdolají, to dokážou tím, že aplikují nauku osobního úspěchu na své osobní výzvy.

        
          Zatímco jsme zkoumali běžné případy, kdy lidé zápasí se svými závislostmi, nadváhou či stagnující kariérou anebo nefunkčními vztahy, objevili jsme naději. Stovky zkoumaných lidí (budeme je nazývat
          Změnitelé
          ) nejenom, že dokázaly uspět a zvrátit své špatné návyky, ale tyto změny udržet po dobu nejméně tří let. Byli jsme zaujati touto skupinou lidí a zkoumali jsme velmi opatrně, co přesně vězí za důvodem jejich úspěchů. Ať už to byli lidé z Kilungu, z Keni nebo z Karmelu v Kalifornii a zápasili s nějakou svou závislostí, nebo třeba s netečným způsobem života, všichni tito
          Změnitelé
          čerpali ze stejného zdroje vlivu.
        

        Přestože byli úspěšní, někteří z nich lamentovali, jak dlouho jim trvalo, než změny docílili. Je pravda, že naši Změnitelé museli k cíli doklopýtat přes veškerá úskalí jako kdokoliv jiný, jenž chce dosáhnout nějakého úspěchu. Nicméně co se z této knihy můžete naučit, je poznání, že s trochou ochoty se vzdělávat budete klopýtat daleko méně. Pokud nauce, v níž tkví tajemství úspěchu, porozumíte, budete daleko rozvážnější a důslednější ve svém postupu. Principy a jejich aplikace, které v této knize rozvíjíme, vám pomohou vědomě využít to, co ostatní museli objevit pokusy a omyly, a tím urychlíte postup na vaší cestě k úspěchu.

        A ten úspěch bude váš. Náš nejposlednější průzkum dokládá, že při realizaci svých změn nejenom, že budete efektivnější, ale také rychlejší. Skutečností je, že lidé, kteří uplatňují nauku osobního úspěchu, jsou tisíckrát úspěšnější v dosažení změn než všichni ostatní.5

        A závěrem ta poslední dobrá zpráva. Ať už se snažíte změnit své špatné zvyky v profesním, nebo osobním životě, úspěch, který vás čeká, se dostaví v obou sférách. Ukázalo se například, že pokud lidé, které jsme zkoumali, měli problémy v osobním životě, mnohým z nich klesla i pracovní výkonnost až o padesát procent.6 V daných případech zaručuje vyřešení osobního problému i zdokonalení efektivnosti v zaměstnání. Na podkladě zkušeností našich Změnitelů jsme zjistili, že i v opačném případě, kdy vyřešili problémy v zaměstnání, došlo k okamžitému pozitivnímu projevu i v jejich osobním životě. Změnitelé jsou tedy téměř vždy odměněni dvojnásobně.

        Jak se budete postupně seznamovat s naukou o osobním úspěchu, nebojte se být plní nadšení a zdravého očekávání. Lidé se mohou změnit a stále to také i dělají. Následováním jejich příkladu se můžete i vy stát Změnitelem. A jakmile se jednou rozhodnete a naučíte se principům a procesům osobní změny, můžete změnit cokoliv.

      

    

  
    
      
        

        
          Poděkování
          

          

        

        Při psaní každé naší knihy si uvědomujeme hloubku naší vděčnosti vůči těm mnoha lidem kolem nás.

        

        Naše srdečné díky věnujeme především:

        
          • Našim rodinám, jejichž podpora a láska byla neochvějná.
        

        • Našim kolegům ve VitalSmart a ChangeAnything.com pro jejich angažovanost, vzácný příspěvek a pro jejich podporu na cestě za naším cílem.

        • Našim spolupracovníkům, školitelům a mezinárodním partnerům, kteří prezentují VitalSmart profesionálním způsobem po celém světě.

        
          • Věrným školitelům, kteří poskytují
          Stěžejní konverzace
          ,
          Stěžejní konfrontace
          a 
          Školení vlivu
          s dovedností a srdcem.
        

        • Všem těm nesobeckým jedincům, kteří nám pomohli s naším výzkumem v laboratořích ChangeAnything – včetně průzkumů, pohovorů a experimentů.

        • Brilantním učencům, jejichž práce byla nám všem ohromnou inspirací.

        

        Také bychom chtěli osobně poděkovat:

        • Naší šéfredaktorce a tajné literární zbrani z VitalSmart Mindy Waitové.

        • Margaret Maxfieldové a T. P. Lim, našim předčtenářům, za jejich pohled na věc a odborná doporučení.

        • Našemu šéfredaktorovi a nyní i našemu kolegovi Rickovi Wolffovi z Business Plus.

        • Kevinu Smallovi, pro jehož zásluhy je jeho titul „agent“ příliš těsný. Za jeho úžasnou duši a zvídavou mysl a za jeho důležité místo na Zemi.

        
          • Andy Shimbergovi, Mary McChesneyové, Brittney May­fieldové, Miku Carterovi, Jamesi Allredovi a Richi Rusickovi, našim kolegům z VitalSmart, kteří knihu vpustí do světa.
        

        

        Pokud naše kniha přinese na tomto světě nějaké dobro, doufáme, že všichni jmenovaní pocítí svůj díl uspokojení s vědomím, že i oni byli této mise nedílnou součástí.

      

      
        
          [image: zmente%20cokoliv%20titulka%20str%203.jpg]
        

      

      

      
        
          [image: zmente%20cokoliv%20predel.jpg]
        

      

    

  
    
      
        

        
          I. ČÁST
          

          

        

        Nauka osobního úspěchu

      


      

    

  



Jak uniknout pasti silné vůle




Kterákoliv kniha, která se honosí tvrzením, že pomůže změnit cokoliv ve vašem osobním a profesním životě k lepšímu – ať už se to týká navýšení vašeho příjmu nebo kariérních možností, zlepšení fyzické kondice či odpoutání se od neblahých zvyků anebo upevnění vašich vztahů – by měla být podepřena pečlivou vědeckou studií. A nejlépe když svá tvrzení doloží i podrobnými čísly.

S přihlédnutím k výše uvedenému vydáme se nyní na cestu k dosažení osobního úspěchu, a to nejdříve ohlédnutím se za zajímavou vědeckou studií, podloženou skutečnými příběhy lidí mezi námi. Experiment se udál v laboratořích Change Anything Labs, na úpatí Wasatských hor v Utahu. Je to právě tam, kde provádíme náš výzkum a vedeme pohovory s lidmi, které nazýváme Změnitelé. Jsou to lidé, kteří prošli ohromnými osobními problémy, dokázali se s nimi poprat a nakonec nad nimi zvítězit. Výsledky ze studie nám poskytují obojí, jak důležité informace, tak i praktický návod, jak své výzvy zvládat a především vytrvat.

Jednou jsme v  laboratoři provedli opravdu fascinující pokus. Do jinak prázdné místnosti jsme ke stolu posadili Kylera, čtyřletého chlapce, a sledovali jeho počínání, kdy se měl bez naší pomoci vyrovnat se svým pokušením pustit se do talíře plného chutného žužu. Podle napětí v jeho obličeji to vypadalo, že svůj zápas prohraje.

Před padesáti lety legendární psycholog Walter Mischel představil svůj experiment, v němž si děti, jež po dobu patnácti minut odolaly pokušení pustit se do žužu, vedly téměř v každém směru lépe než děti, které se do žužu impulsivně pustily ihned, i když jim byly dány jasné instrukce, že mají počkat.

Zatímco Mischel sledoval subjekty svého experimentu dalších dvacet let, zjistil, že děti, které v něm obstály, byly v dospělosti úspěšnější a také šťastnější. Měly vyrovnanější vztahy, byly častěji povyšovány v zaměstnání a byly celkově spokojenější. Mischel svým pokusem dokázal, že schopnost odolat okamžitému uspokojení je v našem životě opravdu zásadní.

PAST SILNÉ VŮLE

Bohužel mnozí z Mischelova pokusu vyvodili zcela opačný závěr a tím spadli do takzvané pasti silné vůle. Došli mimo jiné k názoru, že případy, kdy děti nepodlehly pokušení, byly dány v prvé řadě jejich vrozenou silnější vůlí. Měly v sobě prostě více šťávy, silnější charakter, a není proto divu, že byly v dalším životě úspěšnější. Jednoduše byly to silnější jedinci. Tečka.

To je ale přesně ten samý zjednodušený pohled na svět, jako když se domníváme, že důvodem našeho neúspěchu cokoliv změnit je náš slabý charakter. Jako když se utrhneme ze řetězu, skoupíme kdejaký krám, „vyluxujeme“ ledničku, chytne nás amok a zařveme na kolegu v práci, a proč bychom vlastně měli dělat něco dnes, když to můžeme udělat zítra a tak dále. Cokoliv můžeme svést na naši slabou vůli. Prostě to buď nebereme dostatečně vážně, anebo se nevybičujeme k lepšímu výkonu. Na druhé straně, když se nám podaří uspět, máme řečí, jak jsme silní, odvážní nebo angažovaní a houževnatí! Tak či onak, když se snažíme objasnit důvod našeho jednání, buď se viníme ze slabosti charakteru, anebo vše přisoudíme své „silné vůli“.

Tento zjednodušený názor je nejen chybný, ale je tragicky chybný. Je chybný, protože je neúplný. A je tragický, protože nám nedává naději, že bychom mohli své zlozvyky změnit a celkově si polepšit. Jakmile lidé uvěří, že jejich schopnost cokoliv změnit k lepšímu záleží na jejich silné vůli, což je vlastnost, se kterou se buď narodili, anebo ne, vzdají jakoukoli bitvu už předem, pokud momentální odhodlání nemají. Past silné vůle se postará o to, že tito jedinci neustále krouží v  začarovaném kruhu, v němž jdou euforicky do každé výzvy s plnou vervou na straně jedné, aby vzápětí spadli do bezedné černé díry zoufalství na straně druhé, když se úspěch nedostaví ihned. Poté, když je pocit z vlastní nedokonalosti a bezmocnosti už nesnesitelný, dají dohromady všechny své zbývající síly a zacílí na další, již předem k neúspěchu odsouzený pokus se změnit. Máme pocit, jako bychom stoupali na strmou horu, když ve skutečnosti chodíme jenom po běžícím pásu: vydáváme spoustu úsilí, aniž bychom se někam posunuli. To je past silné vůle.

Naštěstí Mischelova studie jde přece jenom dál, než si všichni uvědomujeme. Několik let po vydání prvotní verze Mischel a další titán psychologie Albert Bandura vznesli jednu důležitou otázku. Uvažovali, zdali něco, zdánlivě vypadajícího jako aspekt vůle, by mohlo být ve skutečnosti zručností. Oba učenci mínili, že děti, jež svou chuť kontrolovaly snadněji, nebyly více motivovány než ty, které svému chtíči propadly, jen byly schopnější. Zjednodušeně řečeno, naučily se, jak se kontrolovat.1

Toto bylo velmi důležité si ujasnit. Pokud měli Mischel a Bandura pravdu, znamenalo by to, že neschopnost udržení kontroly nad našimi impulsy není dána při narození. A že přestože výdrž a charakter mohou být geneticky dané, schopnost kontroly se dá naučit. Což by znamenalo, že máme všichni rovné šance. To bylo také důvodem, proč jsme studovali malého Kylera a dalších dvacet sedm jeho vrstevníků. Chtěli jsme přijít na to, jestli se děti budou schopny naučit své impulsy ovládat, namísto toho, aby žily v pochybách, jestli měly to štěstí a byly obdarovány silnou vůlí.

Abychom svou teorii otestovali, okopírovali jsme Mischelův experiment. Požádali jsme skupinu dětí, aby si sedla před hromadu žužu s příslibem, že pokud udrží svůj apetit patnáct minut pod kontrolou, dostanou extra sladkou nadílku. Překvapení se nekonalo a skupina se zachovala jako při testu v roce 1962, kdy se celá třetina dětí udržela po celou požadovanou dobu patnácti minut a ostatní dvě třetiny se na žužu vrhly téměř okamžitě.

Celý experiment začal být ještě zajímavější, když jsme do místnosti přivedli Kylerovu třináctičlennou skupinu čtyřletých dětí a nabídli jim stejné podmínky s tím rozdílem, že jsme je nejdříve naučili, jak pokušení odolat. Místo abychom děti nechali jen tak čekat, připravili jsme je, aby se pokušení dokázali bránit různým rozptylováním své pozornosti.

A tehdy to začalo být opravdu pozoruhodné. Po šesti minutách Kylerův obličej začal ukazovat známky vnitřního boje, jak si v duchu představoval sladké žužu, rozplývající se mu na jazyku. Bylo vidět, že se začíná pomalu, ale jistě své představě poddávat. V té chvíli ale zabraly pomůcky, které jsme Kylera před zahájením testu naučili. Po chvíli se od mísy želé odvrátil a začal si potichu předříkávat pohádku, kterou ho naučili jeho rodiče. Tím okamžitě získal odstup a rozptýlil tak svou pozornost zaměřenou na sladké mámení. Za několik minut vyšel Kyler z místnosti a v každé ruce držel žužu jako svou vytouženou kořist. „Dokázal jsem to!“ vykřikl hrdě a cpal si žužu do pusy všemi deseti.

Až o padesát procent více dětí bylo schopno ovládnout svou potřebu sníst sladkost, když využily pomůcek, jež jsme je naučili. Prokázaly tím, že tou největší zábranou k dosažení osobního úspěchu není ona síla vůle, ale pouze naše mylné přesvědčení, že bez silné vůle nejsme schopni docílit zhola ničeho.

TÁPEME VE TMĚ

Čemu jsme se od Kylera a jeho kamarádů naučili? Ovládat vlastní pokušení není jediným posláním osobní motivace. Pokud jde o změnu našeho chování, podstatnou roli zde hrají naše schopnosti. To znamená, že naše představa o tom, jak by se měl člověk při této změně chovat, je žalostně nedostačující. Pokud se spoléháme na sice praktický, ale zcela neúplný model chování, pak obvykle ignorujeme nejrůznější zdroje vlivů, které pracují proti nám, jako je kupříkladu osobní zručnost. Ve skutečnosti na nás nebezpečí negativních vlivů číhá na každém kroku.

Pro příklad nemusíme chodit daleko. I vy můžete spadnout do pasti silné vůle. Nepokoušíte se náhodou i vy přestat kouřit, pít alkohol nebo užívat drogy? Domníváte se, že nejlepším způsobem, jak dosáhnout úspěchu, je prostě zanechat těchto zlozvyků ze dne na den? Totéž platí také pro impulsivní utrácení a nakupování věcí, které nepotřebujete, jako například nový CD přehrávač, i když ten starý je zcela dostačující. A co teprve situace, v nichž se snažíte mít pod kontrolou své cholerické chování vůči svým nejbližším? Anebo když chcete být za každou cenu disciplinovaní a vstáváte brzo každé ráno, abyste se mohli věnovat studiu kurzu, kterým se právě chystáte popostrčit svou kariéru? Jednoduše zatnete zuby a máte vyhráno, nebo snad ne?

Problém nespočívá v tom, že by snad na silné vůli bylo něco špatného. Ta naopak při volbě našich cílů hraje velice důležitou roli. Potíže vznikají v okamžiku, kdy máme za to, že silná vůle je tím jediným a zásadním činitelem k dosažení jakékoliv změny, a proto zcela ignorujeme mnoho dalších faktorů, které se podílejí na cestě k úspěchu. Ať už pracují v náš prospěch, či směřují radikálně proti nám.

Když kupříkladu vejdete do některého z kasin v Las Vegas nebo v Macau, jste okamžitě ze strany jejich majitelů vystaveni přímému útoku na vaši peněženku. Není náhodou, že recepce hotelového kasina je až na druhém konci hotelové haly, takže musíte projít celým labyrintem hracích automatů a stolů s ruletou, abyste se vůbec mohli zaregistrovat a dostat se do svého pokoje. Dále jsou zde hrací žetony, na něž v hojném počtu narazíte všude, kam se jen podíváte. Vědecká studie totiž ukázala, že se mnohem snadněji zbavíte žetonů než skutečných peněz, a proto vás provozovatelé těchto heren nutí hrát právě s nimi. 2 A kdo z nás se dokáže ubránit vší té vzrušující atmosféře, při níž slyšíte „bum-paf-bum-paf“ ze všech koutů kasina, když nějaký šťastlivec právě vyhrál?! Vždyť i my máme šanci vyhrát, tak proč to nezkusit?

Techniky ovlivňování, které jsou na nás namířené, se neustále mění, některé postupy jsou lehce rozpoznatelné, jiné už méně, ale v podstatě všechny jsou zkonstruované tak, aby nám vytáhly peníze z kapes. Designéři kasin mají vše promyšleno do posledního detailu, od typu hudby hrající v pozadí, přes odstín barev ve vašem pokoji či délky páky hracích automatů, až po barvu koberce, která musí hráče odpuzovat natolik, že se jeho koncentrace raději obrací k obrazovce hazardního zařízení. Zdroj vlivů, které zásadním způsobem působí na lidské chování, je téměř nekonečný.

Zcela běžné aktivity, mezi něž patří stravování a pití, interakce s kolegy v práci či nákupy v obchodních centrech, by mohly naplnit celé knihovny tunami materiálů popisujících techniky, které mají zákazníky přimět k tomu, aby obchodním společnostem přinášeli do kasy miliardy dolarů. Nakoupené produkty nám zatím ničí játra, přidávají nechtěné kilogramy na váze, případně nás finančně ruinují a narušují tak mezilidské vztahy.

Věděli jste například, že největším reklamním trhákem je zvuk smějícího se malého dítěte? Když se někde zasměje batole, všichni se okamžitě otáčí po hlase. Zkuste se na to zaměřit. Reklamní experti to vědí a využívají toho, jak jen mohou.3 Uvědomili jste si také někdy při návštěvě známé restaurace na severním okraji Grand Canyonu, že kdykoliv je podnik plný a lidé musejí čekat na volný stůl u vchodu, začne provozovatel restaurace pouštět z reproduktorů ráznější hudbu, aby tím nenápadně dohnal právě obědvající klientelu k rychlejšímu zkonzumování svého pokrmu a odchodu z restaurace?4 Myslíte si, že si výletníci uvědomují, že z donucení hltají oběd, který si původně chtěli dosyta vychutnat? To asi těžko.

A to je důvod, proč se v případě osobní změny nejdříve obracíme na vlastní nedostatek motivace . Naším úhlavním nepřítelem však není slabá motivace, nýbrž skutečnost, že si neuvědomujeme působení vnějších vlivů, které nás kontrolují do té míry, že nejsme schopni své dlouhodobé zlozvyky přemoci a odstranit .

A protože nám nedochází, jaké množství nejrůznějších vlivů pracuje proti nám, viníme z vlastního neúspěchu především sami sebe a své nedostatky. Což je ten nejlogičtější a nejjednodušší způsob, jak se s neúspěchem vypořádat. Navíc pokud naše problémy vznikají z nedostatku motivace, cítíme o to více, že máme věci pod kontrolou. Nyní se proto můžeme vybičovat k maximálnímu úsilí a vydat se na další pokus zvítězit nad sebou samými, který je však už předem odsouzen k neúspěchu.

BOJUJEME PROTI PŘESILE

Naštěstí ne vždy, když dojde k bitvě se silami, které nás nutí se přejídat, kouřit, opíjet se, utrácet nad naše možnosti, ­lenošit a spát do odpoledních hodin nebo reagovat jako hulváti, se obracíme pro pomoc na svou silnou vůli . Využíváme i jiných možností. Například si vyjedeme na kole, koupíme si nikotinovou náplast, pověsíme si motivační plakát nad postel v ložnici nebo se vydáme dvakrát týdně do fitness centra a podobně. Špatná zpráva je, že proti celé armádě negativních vlivů, které na nás útočí v jednom šiku, nemůže naše chabé zapojení jednoho jediného spojence v podobě té či oné pozitivní činnosti nikterak obstát. Proto, když dojde na řešení našich problémů, nejenže tápeme ve tmě, ale jsme navíc nuceni čelit neporazitelné přesile.

Abyste správně pochopili, co tím myslíme, podívejme se na názorný příklad. Řekněme, že vám ve vašem krásném 4×4 terénním voze dojde benzín, a to těsně před vrcholem malého kopce, nedaleko benzinové pumpy, která se nachází na druhé straně hned pod kopcem. Kdyby to byl váš starý omlácený Volkswagen, tak by to jistě nebyl tak velký problém. Prostě byste si pomohli sami a auto na kopec dotlačili. V tomto případě ale musíte požádat o pomoc. A tak se vám v průběhu času podaří zastavit šest silných chlapíků, kteří se, jeden po druhém, sami pokouší dostat auto na kopec. Marně. Váš terénní vůz se ani nehne. A aby bylo ještě hůř, nejenže každý z těch šesti svalovců pracuje na vlastní pěst, i když by bylo výhodnější, aby všichni táhli za jeden provaz, navíc se tu objeví dalších šest neméně svalnatých chlapíků, kteří, místo aby vám pomohli auto tlačit nahoru, se pokouší vašeho miláčka všemi silami poslat z kopce dolů. Nyní můžete zřetelně vidět, proč je pro vás tak obtížné něco změnit. Podstata problému nespočívá pouze ve skutečnosti, že se snažíme něco změnit s nevalným přispěním jednoho pomocníka v podobě nějaké aktivní činnosti – ale především v tom, že nezohledňujeme mnoho dalších faktorů, které nepracují v náš prospěch, ale naopak aktivně brojí proti nám.

Tímto jsme pojmenovali přesný důvod našeho neustálého ztroskotávání tam, kde bychom mohli uspět. Zatímco my máme na své straně pouhý jeden pozitivní faktor, existuje nejméně šest dalších negativních vlivů, které aktivně pracují proti nám, a tak nám brání změnit naše zažité zlozvyky. Není tedy divu, že nejsme schopni takové přesile čelit. A pak jsme v šoku a chceme potrestat toho neschopného trotla, který za to všechno může – sami sebe. Jsme uvězněni v začarovaném kruhu.

KDYŽ JSTE SCHOPNÍ TO VIDĚT, MŮŽETE TO I ZMĚNIT

Jak můžete docílit toho, že nejen vaše vize, ale i čísla pracují ve váš prospěch? Kyler a jeho skupina „žužu kamarádů“ nám dávají určitý náznak, kudy bychom se mohli ubírat. Díky tomu, že se na­učili několik jednoduchých pomůcek, polovina z nich uspěla tam, kde ostatní selhali. Stačila kombinace vůle a specifické techniky a procento úspěšnosti podstatně vzrostlo. Je možné, že by totéž fungovalo i u dospělých? Pokud dojde na boj s našimi vnitřními démony, co když pouze stačí vyrovnat protichůdné síly?

Abychom našli odpověď, musíme se vrátit do naší laboratoře. V následujícím experimentu budeme spolupracovat s mladým vědcem Hyrumem, jenž chtěl zjistit, jestli jsou starší děti stejně manipulovatelné a neschopné čelit přesile všemožných vlivů jako dospělí. Za předmět bádání k objasnění míry, jejíž pomocí lze chování ovlivnit, si vybral skupinu dětí z páté třídy, kterou konfrontoval se šesti odlišnými vlivy. Další důležitou otázkou, na niž jsme chtěli nalézt odpověď, bylo, v jakém rozsahu si budou děti během experimentu vědomy, čemu jsou vystaveny.

Aby otestoval sílu vlivů, rozhodl se tým děti podrobit běžným činnostem, které dospělí lidé vykonávají každý den, jako je například nekontrolované utrácení peněz, přestože mají nejlepší úmysl šetřit. Experiment jsme zahájili v sobotu ráno za přítomnosti nervózních rodičů, kteří své ratolesti sledovali na velkoplošné obrazovce. Rodiče věděli, že jejich děti budou týmem vědců podrobeny testům, které měly objasnit, proč některé z nich budou peníze rozhazovat, zatímco jiné jimi naopak budou šetřit. Budou jejich potomci rozhazovační frackové anebo fiskálně uvědomělí manažeři? Rodiče proto byli plni napjatého očekávání.

Jakmile děti vešly do místnosti, Hyrum jim vysvětlil, co bude následovat. Každé z nich dostane „kariéru“ na omezenou dobu deseti minut, během nichž bude muset splnit čtyři jednoduché úkoly. Za každý splněný úkol obdrží odměnu deset dolarů. Pokud splní všechny čtyři úkoly, vydělá si každé dítě čtyřicet dolarů. Hyrum také malé účastníky experimentu upozornil, že budou vystaveni různým vlivům, které je budou nutit, aby získané peníze utráceli. Aby jim pomohl pokušení čelit, poradil jim, aby se nejdříve zamysleli nad tím, jak by po návratu domů s ušetřenou hotovostí naložili.

Z toho, jak se mezi sebou děti bavily, bylo zřejmé, že mají velké plány, co s vydělaným obnosem udělají. Všechny byly rozhodnuté odolat pokušení a peníze si ušetřit.

Když experiment odstartoval, začaly děti, jedno po druhém, budovat svou kariéru. Byly překvapené, jak lehké bylo peníze vydělat. V prvním úkolu museli aktéři seřadit jednotlivé sladkosti podle svých preferencí, od nejméně oblíbené až po tu nejoblíbenější. To nebylo tak těžké. Cílem druhé úlohy bylo seřadit hračky podle abecedy. Co mohlo být jednodušší?

Jak děti plnily jednotlivé úkoly, Hyrum vyplácel každému úspěšnému účastníkovi deset dolarů a přitom dětem doporučoval, aby se přišly podívat do obchodu, kde byly vystavené nepříliš drahé hračky a sladkosti. Čeho si mohli naši mladí zákazníci okamžitě všimnout, byla skutečnost, že u všech položek byly ceny pětkrát až desetkrát vyšší, než jaké by byly v běžném obchodě. Kupříkladu sáček bonbonů Skittles stál osm dolarů. Nejenže ceny byly absurdní, ale i děti poznaly, že jsou nehorázně přemrštěné.

Otázkou bylo, zda děti dokážou splnit svá předsevzetí udržet peníze v kapse. Jediným pokušením byl náš obchod, kde si mohly nakoupit věci za přehnané ceny. Chtěli jsme vědět, jestli děti svá rozhodnutí změní na základě šesti zdrojů vlivu. A pokud ano, budou si toho vůbec vědomé?

Odpověď na první otázku – jestli se děti nechají ovlivnit –zněla jednoznačně ANO. Prvních patnáct dětí vyšlo z obchodu s méně než třinácti dolary z celkových čtyřiceti. Pár dětí dokonce nechalo v obchodě celé své rychle nabyté jmění.

Jeden mladý zákazník utratil celou částku za sladkosti. Jeho matka nám později řekla, jak byl chlapec zklamaný: „Jsem tak hloupý! Mohl jsem mít čtyřicet dolarů, zatímco teď mám jen pár bonbonů!“

Ale ne každý utrácel tak bezhlavě. Děti z druhé skupiny ušetřily v průměru třicet čtyři dolarů ze svých čtyřiceti. Tato skupina prošla stejnými úkoly, totožným pokušením v obchodě, a přesto si s sebou odnesla domů dvaapůlkrát více peněz než první skupina! Co se stalo? Byly snad tyto děti geneticky obdarované silnější vůlí? Nebo snad viděly předem všechny ty síly vlivů, které pracovaly proti nim a nějak jim dokázaly čelit?

Ale pojďme se podívat, co se přesně stalo. Nejdříve se podívejme na myšlenkový proces rozhazovačné skupiny. Zeptali jsme se jejích členů na jejich výstřední nákup. Všechny děti odpověděly, že si byly vědomy přemrštěných cen a věděly, že víceméně vyhazují peníze z okna. Ale ani jedno z dětí si neuvědomovalo důvod, který je k jejich jednání přinutil . Namísto toho všechny spadly do pasti silné vůle a obviňovaly samy sebe. Jedno z dětí bezradně vyhrklo: „ Nevím, proč jsem to udělal. Asi jsem to moc chtěl .“

Ale nejenže příčiny svého jednání nedokázaly pojmenovat rozhazovačné děti. Pravý důvod, proč peníze neutratily, neznaly ani ty šetřivé. Zatímco hýřivá skupina dětí vinila sebe, druhá skupina si připsala až příliš velkou zásluhu. Ze svého výsledku členové šetrnější skupiny vyvodili, že jsou disciplinovanější, silnější, mají větší motivaci a vědí, co chtějí.

Ale obě skupiny se mýlily.

Šest zdrojů vlivu
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Co přesně tedy bylo důvodem tak výrazného rozdílu mezi oběma skupinami? Náš výzkumný tým podrobil účastníky experimentu šesti zdrojům vlivu – přesně těm stejným zdrojům vlivu, které na nás útočí čtyřiadvacet hodin denně. U první skupiny to byly vlivy, které podporují utrácení. V případě další skupinky to samozřejmě byly zdroje vlivu, které podněcují šetření.

A zde je důvod, proč těchto šest zdrojů vlivu sehrálo tak důležitou roli. Již jsme se zde věnovali dvěma z nich: osobní motivaci a osobním schopnostem. Vzpomeňte si na Kylera a jeho „žužu kamarády“, jimž jsme taktikou rozptylování a odstupu dopomohli k již dané osobní motivaci. A viděli jsme výsledky, se kterými bychom mohli být spokojeni i v případě podstatnějších změn.

Dva následující zdroje vlivu, jež hrají podstatnou roli ve vašem chování, jsou velmi snadno rozpoznatelné. Jsou to lidé z vašeho nejbližšího okolí. Lidé, kteří vás jednak motivují a také výrazně podporují vaše schopnosti. Kupříkladu vy nechcete přestat kouřit, ale váš partner ano, a to na vás má pochopitelný vliv. Nebo naopak, chcete se stát nekuřákem, ale vaši kolegové v práci vám nabízejí cigaretu pokaždé, když s nimi jdete na polední přestávku. Tyto zásadní společenské síly dodávají našemu modelu vlivů další dva zdroje: společenskou motivaci a sociální schopnosti.

A nyní postoupíme k těm méně viditelným vlivům. Fyzický svět, v němž se nacházíte, je konglomerátem vlivů, které vás vybízí se rozhodnout – buď kladně, či záporně. Chladnička plná sladkých limonád, která je umístěna hned vedle vašeho běžícího pásu, vám na vaší cestě k nutričně vyvážené stravě asi moc nepomůže. A totéž platí i o vlezlé reklamě na obrazovce vaší televize, kterou občas vyslyšíte, přestože chcete mít vyrovnaný domácí rozpočet. Velkoplošná televize v každé místnosti vašeho domu vás asi také příliš nemotivuje při studijní přípravě na večerní školu. Na straně druhé, nové fitness video, které vás inspiruje se aktivně hýbat, vám pozitivně pomáhá k dosažení vašeho cíle, jímž je pravidelné cvičení. Chápete už? Prostředí, v němž žijete, má na vás ohromný vliv.

Kombinací těchto vlivů, které nazvěme strukturální motivace a schopnosti , s osobními a sociálními vlivy se nám rýsuje konečný model, podle něhož se chováte právě tak, jak se chováte. Těchto šest obrovských zdrojů vlivu vás buď podporuje, nebo ničí.

ZPÁTKY DO LABORATOŘE

Abychom lépe viděli, jak těchto šest zdrojů vlivu opravdu pracuje, vraťme se ke zmíněnému experimentu s dětmi z páté třídy. Náš výzkumný tým využil všech šest zdrojů vlivu následujícím způsobem:
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Zdroj 1: Osobní motivace. Nejdříve jsme se seznámili s osobními potřebami a přáními našich mladých obchodníků. Poté co si skupina, která měla pokušení podlehnout, objednala sladkosti, byli její členové požádáni, aby své dobroty ochutnali. „Hm, to byla dobrota.“ Oproti tomu děti, které byly předurčené pokušení vydržet, si měly představit, co by opravdu chtěly se svými čtyřiceti dolary udělat.

Změna taktiky: Místo naslouchání svým momentálním potřebám se soustřeďte na svůj cíl. Přerušíte tím své kompulzivní nutkání jednat zbrkle a navýšíte tak svou šanci uspět.
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Zdroj 2: Osobní schopnost.Poté jsme zapracovali na osobních schopnostech a naučili skupinu, která měla utrácení čelit, jak na kousku papíru sledovat průběžný součet – kolik utratit, případně ušetřit. Což se děti naučily velmi snadno. Naopak děti z druhé skupiny, které měly peníze utrácet, jsme tuto techniku nenaučili, takže v zápalu utrácení ztratily o svých financích veškerý přehled.

Změna taktiky: Změna perzistentních a odolných zvyků vždy zahrnuje osvojení si nových schopností.
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Zdroj 3: Společenská motivace. Dalším naším krokem bylo zapojit do hry společenské vlivy. Jak se experiment rozvíjel, ke skupině utrácivých dětí se přidala menší skupinka tří dětí, které byly součástí našeho badatelského týmu a jejichž úkolem bylo skupinu motivovat k většímu utrácení. Druhá skupina, jež měla pokušení odolat, byla rovněž posílena motivační skupinou dětí, ale ty doporučovaly ostatním dětem, jak peníze ušetřit.

Změna taktiky: Špatné zvyky jsou téměř vždy společenským neduhem. Pokud lidé kolem nás takovéto zlozvyky podporují a sami se tak chovají, je velice pravděpodobné, že se tak budeme chovat i my. Proměňte své „komplice“ ve své „přátele“ a několikanásobně tím navýšíte svou šanci uspět.
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Zdroj vlivu 4: Sociální schopnost. Jako další jsme zajistili asistenci našich týmových spolupracovníků, kteří měli děti při jejich rozhodování ovlivňovat. Děti, které měly šetřit, byly podpořeny „přítelem“, který jim radil, aby předražené věci nenakupovaly, když mohou chvilku počkat a koupit si totéž za mnohem lepší ceny někde jinde. Účastníci experimentu, již byli odsouzeni k utrácení, takovou podporu nedostali.

Změna taktiky: Změnit hluboce zakořeněné zlozvyky vyžaduje pomoc, informace a podporu svého okolí. Najměte si poradce a změny docílíte mnohem snadněji.
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Zdroj 5: Strukturální motivace. Nakonec jsme využili také taktiku přímého vlivu věcí. Skupině šetřivých dětí jsme odměnu za splněné úkoly vyplatili v hotovosti. Každý dolar, který utratily, tak pocítily okamžitě. Na straně druhé, skupina rozhazovačných obchodníčků dostala odměnu za vykonané úkoly na „svá konta“. A tak dolary, které prohýřili, fyzicky nepocítili, protože jejich útrata byla umazána z nějakého abstraktního místa. Imaginární peníze, které nikdy neviděli, tedy ani nemohli okamžitě postrádat – dokud neseděli v autech svých rodičů na cestě domů.

Změna taktiky: Chcete-li mít šanci na úspěch, motivujte se propojením odměny s návyky, jež si přejete nově osvojit.
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Zdroj vlivu 6: Strukturální schopnost. Při testu našeho posledního zdroje vlivů jsme utrácivé děti uvedli do místnosti, v níž byly dokola pověšeny plakáty s obrázky sladkostí. Šetřivé děti takové pokušení neměly.

Změna taktiky: Malá změna ve vašem prostředí může mít překvapivě velký vliv na vaše chování. Umístěte do svého soukromého a pracovního prostředí několik motivačních objektů a vaše chování se radikálně změní.

CHLAPEC, JENŽ BYL SCHOPEN VIDĚT

Náš experiment snadno dokazuje, jak radikálně dokáže zmíněných šest zdrojů vlivu ovlivnit naše chování. Za jejich působení skupina dětí utratila šedesát osm procent svého jmění, a to v intervalu deseti minut od původního rozhodnutí, že peníze ušetří pro pozdější využití. Naopak druhá skupina, která nebyla vystavena stejnému negativnímu vlivu, ušetřila sedmdesát pět procent svého výdělku.

Ale co se stane v případě, najde-li se někdo, kdo je schopen rozeznat, jakým vlivům je vystaven? Co když některý člověk není zaslepen a dokáže rozpoznat, když se ostatní v jeho okolí snaží zmanipulovat jeho chování? A právě to se stalo. Isaak dokázal ušetřit celých třicet dolarů. To by nebylo tolik mimořádné, kdyby Isaak nebyl ze skupiny dětí, jež peníze měla utrácet, ne šetřit. Přestože byl vystaven těm samým zdrojům vlivu jako ostatní v jeho skupině, Isaak utratil ze svých peněz jen deset dolarů. Kdo byl tento chlapec a co ho činilo takto výjimečným?

Abychom porozuměli Isaakovi, prohlédli jsme si všechny videozáznamy z našeho experimentu.

Aniž příliš přemýšlel, Isaak využil všech šesti zdrojů vlivu ve svůj prospěch. Nejenže udržel svou impulzivní stránku osobnosti na uzdě, ale také použil své znalosti ke zdokonalení svých schopností, nebál se pozměnit sociální zvyky a upravit své životní prostředí. Zde ukážeme, jak toho přesně docílil.

Hned na začátku do obchodu vstoupil s daleko větší opatrností, než tomu bylo u ostatních dětí. Místo aby se nechal unést hojností výběru věcí před sebou, Isaak nám řekl, že měl v té chvíli více na mysli videohru, již si chtěl za vydělané peníze koupit. Tím zcela potlačil náš záměr takové manipulace, aby své peníze utratil hned.

Za druhé, Isaak udělal to, co dělají všichni, kteří umí šetřit – než si něco koupil, spočítal si v hlavě zůstatek na svém účtu. Nepotřeboval k tomu žádný kus papíru, prostě využil schopnosti srovnat si čísla v hlavě.

Z videa bylo také zjevné, že se Isaak fyzicky distancoval od „kompliců“, kteří se snažili ostatní v jeho skupině ovlivnit k utrácení. Prostě je ignoroval. Také bylo vidět, že Isaak nestál u stolů s nabízenými hračkami a sladkostmi tak blízko jako ostatní děti, které se nechaly zcela pohltit nabídkou před sebou.

Jak jsme pokračovali v rozhovoru s Isaakem, dostalo se nám od něho vysvětlení, jež vystihlo příslib této knihy lépe než cokoliv jiného. Když jsme se Isaaka zeptali, jak vydržel kombinaci vnitřního pokušení a naší snahy ho ovlivnit natolik, aby peníze utratil, řekl nám: „Viděl jsem, oč se snažíte, a tak jsem byl ­opatrný.“

Co přesně jsme se z našeho experimentu naučili? Předně, že existujících šest zdrojů vlivů mělo opravdu značný dopad na chování našich malých „subjektů“. Když byly pod zdrojem vlivu utrácení, tak utrácely. Pokud měly šetřit, šetřily. Nicméně náš experiment rovněž ukázal, že ne všichni, již byli vystaveni stejným podmínkám, se chovali stejně. Jeden mladý chlapec, který pochopil, čemu je vystaven, se choval zcela mimo rámec očekávání. Nebyl okolnostmi zaslepený a tak nemusel čelit přesile vlivů. Měl zdroje vlivů pod kontrolou a to rozhodlo při jeho správném rozhodování. Když byl dotázán, proč se mu povedlo uspět, odpověděl zcela upřímně: „Věděl jsem, o co se pokoušíte. Byl jsem opatrný.“ Svým výkonem se nepovyšoval nad druhé. Jinými slovy, nespadl do pasti silné vůle.

Jednoduše si musíte Isaaka zamilovat. Lépe řečeno, všichni bychom se měli snažit být jako Isaak.

NAUKA OSOBNÍHO ÚSPĚCHU

Nauka osobního úspěchu je posláním této knihy. Všichni bychom se měli naučit jednat záměrně tak, jak například Isaak jedná zcela přirozeně. Rozdíl mezi těmi, již jsou přirozeně úspěšní, a těmi, kteří musí zápasit o každou píď, není jen otázkou silné vůle. Úspěšní lidé podstupují kroky, vědomě anebo zcela podvědomě, které vedou k sjednocení zdrojů vlivu v jejich prospěch. Nauka osobního úspěchu umožňuje být daleko efektivnější ve své snaze uspět, než si kdokoliv dovede představit.

Jakmile jednou porozumíme silám, jež pracují v náš prospěch, nebo naopak těm, které brojí proti nám, přestáváme být oběťmi. Najednou jsme v sedle, vše je pod kontrolou, jsme pány svého osudu. Zdokonalením svých schopností si můžeme připravit takový plán, jenž nám umožní systematicky změnit cokoliv v našem životě.

Vzpomínáte si, jak v případě experimentu se žužu bylo jednoduché oddálit okamžité uspokojení s trochou osobní vůle až u padesáti procent dětí? Jak uvidíte později, už jen proměna pár „kompliců“ ve své „přátele“ okamžitě navýší vaši šanci na úspěch o šedesát procent. A bude to čím dál tím lepší. K dnešnímu dni jsme podrobně prostudovali změny u více než pěti tisíc subjektů. Lidé ze všech koutů světa, potýkající se s celou škálou zlozvyků a komplikovaných životních situací. Někteří se snažili zhubnout, druzí chtěli urychlit svůj kariérní postup, jiní bojovali se svými drogovými návyky nebo s dluhy a jiní se snažili zachránit své disfunkční vztahy.

Ve všech případech existuje jasný vzorec, podle něhož lze zjistit, proč byli někteří úspěšní a druzí selhali.

V roce 2008 jsme otiskli všechna svá důležitá zjištění v časopise Sloan Management Review. Došli jsme tehdy k závěru, že ti, kteří těchto šest základních zdrojů vlivu zakomponovali do svých pracovních plánů, měli desetkrát větší šanci ve změně uspět než ostatní, již je nezohlednili.5

Tisíc procent? To už je číslo, které stojí za vaši pozornost. Nicméně jakkoliv jsou tyto statistiky impozantní, ne všechna naše zjištění byla pozitivní. Přišli jsme kupříkladu na to, že lidé, kteří nejsou schopni prohlédnout a postavit se přesile zdrojů vlivu, nemají na úspěch téměř žádnou šanci. Naše kniha vám pomůže nejenom pochopit, co stojí mezi vámi a úspěchem, ale naučí vás také, jak do svého pracovního plánu aplikovat jednoduché vzorce nauky osobního úspěchu, které vás přímo katapultují vpřed.





	
	


	
		Vážení čtenáři, právě jste dočetli ukázku z knihy Změňte cokoliv.

		Pokud se Vám ukázka líbila, na našem webu si můžete zakoupit celou knihu.
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