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			 předmluva

			Jako dcera Dalea Carnegieho mám ohromnou radost, že mohu veřejnosti představit nové vydání knihy Jak získávat přátele a působit na lidi. Naskytla se dlouho očekávaná příležitost knihu upravit, aniž bychom zasahovali do jejího původního jazyka a obsahu. Ačkoli vyšla poprvé už v roce 1936, informace, které v ní najdete, nejsou ani zastaralé, ani nepodstatné. Kniha postupně oslovila několik generací čtenářů a zájem o ni má čtenářské publikum i v dnešní době. Samotný název se stal pojmem, který je často citovaný, parafrázovaný i parodovaný, a narazíte na něj na mnoha místech od politických karikatur až po romány.

			Dnes se to může zdát překvapivé, ale v době prvního vydání nemohl nikdo předvídat, jaký ohromný ohlas bude tento titul mít, a už vůbec to neočekával můj otec. Dobře to popsala moje matka Dorothy Carnegieová v roce 1981, kdy byla otcova kniha upravena poprvé:

			„Kniha Jak získávat přátele a působit na lidi vyšla poprvé v roce 1936 v nákladu pouhých 5 000 výtisků. Ani Dale Carnegie, ani lidé z nakladatelství Simon & Schuster nepředpokládali, že by se jich prodalo víc. K jejich údivu se kniha stala přes noc senzací a na trh začalo proudit jedno vydání za druhým, aby se uspokojila rostoucí poptávka veřejnosti.

			Titul Jak získávat přátele a působit na lidi se zapsal do dějin knižního trhu jako jeden z největších mezinárodních bestsellerů všech dob. Rezonoval s potřebami doby a uspokojil rovněž potřeby lidí, nebyl však jen dočasnou módní vlnou z doby po velké hospodářské krizi. O tom ostatně svědčí i skutečnost, že se prodává až do dnešních dnů. Publikace byla přeložena do téměř všech známých jazyků. Každá generace si v ní našla to své a považovala ji za aktuální.“

			Moje matka tato slova napsala před více než čtyřiceti lety, jsou však stále platná.

			

			Kniha Jak získávat přátele a působit na lidi, které se dosud prodalo více než třicet milionů výtisků, není jen hlavním představitelem žánru osobního rozvoje, ale víceméně se dá říct, že tuto kategorii založila. Byla totiž první svého druhu. V roce 1936 byste v knihkupectvích nenašli police s označením „osobní rozvoj“, jako je tomu dnes. Pojem „sebezdokonalování“ tehdy obvykle představoval rady, jak zlepšit chování u stolu, nebo návod na to, jak rozvíjet svůj vztah k umění a literatuře. Z knih jste se prostě tehdy nemohli dozvědět, jak získat přátele. Buď jste zkrátka oblíbení a úspěšní byli, anebo ne.

			Dale Carnegie se to snažil změnit. Věděl, že umění, jak rozvíjet lidské vztahy, se dá naučit. Dlouhá léta vedl kurzy zaměřené na vzdělávání dospělých. Nejpopulárnější byl jeho seminář nazvaný Carnegieho kurz, který byl zaměřen na vystupování na veřejnosti, ale zahrnoval mnohem více témat: Carnegie totiž věřil tomu, že schopnost mluvit před publikem dodá lidem sebejistotu, která jim dosud chyběla k tomu, aby dokázali svoje myšlenky přednést efektivně. Dále byl přesvědčen, že nárůst sebedůvěry jim může následně pomoct při proměně v takovou osobnost, jakou by si přáli být. Pro mého otce byla tato práce výzvou a zároveň mu přinášela uspokojení. Otcovo podnikání se rozvíjelo a plně ho zaměstnávalo, takže jeho samotného by nikdy nenapadlo napsat knihu založenou na podkladech pro kurzy. Leon Shimkin sehrál klíčovou roli.

			Shimkin, skvělý začínající redaktor v nakladatelství Simon & Schuster, navštívil v roce 1934 jednu z otcových přednášek a ta ho zaujala natolik, že se rozhodl přihlásit se do Carnegieho kurzu. Tím, co viděl a slyšel během několika prvních lekcí, byl natolik ohromený, že na otce nepřestával naléhat, aby na toto téma napsal knihu.

			Otec se nejprve zdráhal investovat čas, který měl vymezený na výuku, do projektu takového rozsahu. Ale Shimkin trval na svém. Instinktivně totiž cítil, že na knižním trhu je pro literaturu pojednávající o „umění jednat s lidmi“ prostor, a mého otce přemluvil, aby sestavil koncept knihy založený na nahrávkách pořízených v průběhu jeho přednášek. Když otec na tomto konceptu začal pracovat, najednou mu projekt připadal nadějný, takže se nakonec do psaní knihy přece jen pustil.

			

			Sám o tom řekl: „Ve skutečnosti jsem knihu Jak získávat přátele a působit na lidi nenapsal. Jen jsem ji poskládal. Pouze jsem zapsal přednášky, které jsem lidem už prezentoval s cílem pomoci jim a vybavit je pro podnikání a společenský život. A také jsem přidal rady a zkušenosti, které jim dopomohly k úspěchu, tedy příběhy, o kterých v kurzu sami vyprávěli.“ Tehdy ovšem ještě netušil, že kniha zasáhne mnohem širší publikum, než byli účastníci jeho kurzů.

			V polovině třicátých let začínal tlak velké hospodářské krize polevovat. Zatímco v Evropě hrozil válečný konflikt, v Americe se lidé začali soustředit na obnovu ekonomiky a zlepšení svých životních poměrů. Po strádání v průběhu předchozího desetiletí panovala nyní nálada opatrného optimismu. A lidé chtěli využít svůj potenciál, když nyní hleděli vstříc lepší budoucnosti. Byl prostě vhodný čas na to, vydat knihu jako Jak získávat přátele a působit na lidi.

			Když se tato publikace dostala na pulty knihkupectví, rázem oslovila širokou veřejnost a během prvních tří měsíců se jí prodalo čtvrt milionu výtisků. I dnes se kniha stále dobře prodává, což potvrzuje, že touha vytvářet kvalitní vztahy s druhými lidmi a potřeba neustálého růstu jsou nedílnou součástí lidské psychiky.

			A to nás přivádí k logické otázce: Proč tedy revidovat klasiku, která prokázala svou nadčasovou hodnotu a má stále univerzální přitažlivost? Proč si zahrávat s úspěchem?

			Nejlépe to vyjádřila moje matka v roce 1981: 

			„Abychom mohli na tuto otázku odpovědět, musíme si nejprve uvědomit, že můj manžel během svého života neúnavně vylepšoval to, co sám vytvořil. Neustále svoje kurzy obnovoval a zdokonaloval, aby odrážely vyvíjející se potřeby stále rostoucího počtu zájemců. Kdyby žil déle, sám by knihu Jak získávat přátele a působit na lidi aktualizoval, aby tím reagoval na kulturní změny, které se ve světě udály od doby jejího prvního vydání.“

			V tomto novém vydání jsme pokračovali v otcově tradici a snažili jsme se jeho dílo aktualizovat pro další generace čtenářů, aniž bychom knize sebrali její silnou autentičnost. Můj otec totiž psal tak, jak mluvil, intenzivním a barvitým konverzačním stylem, který vycházel z jeho venkovských kořenů na Středozápadě – a to jsme nechtěli měnit. Zachovali jsme Carnegieho svižný, nekomplikovaný styl, dokonce jsme ponechali i slang 30. let – aby jeho hlas i nadále povzbuzoval čtenáře k provedení často zásadních změn ve vztazích v rámci rodiny, vůči spolupracovníkům a společnosti.

			V knize Jak získávat přátele a působit na lidi jsme neprováděli „změny“. Jen jsme ji trochu oprášili, protože jsme nechtěli přepisovat klasiku nebo umenšovat kouzlo otcova hlasu.

			Vyřadili jsme některé odkazy na osoby nebo události, které by dnešnímu čtenáři nic neřekly nebo které podle našeho názoru už neodpovídají dnešnímu světu, včetně některých materiálů, které byly přidány později během revize v roce 1981. Chtěli jsme se co nejvíce přiblížit originálu a zároveň jej upravit pro zítřejší čtenáře, a proto jsme začali z bodu nula a vycházeli jsme z prvního vydání z roku 1936, tedy z původního, ryzího zdroje.

			Říci o knize Jak získávat přátele a působit na lidi, že je nadčasová, znamená podcenit její vliv. Dokonce i ti, kteří knihu nikdy nečetli, v ní rozpoznají mnoho známých myšlenek. Zásady mého otce, které tak přesně odpovídají tomu, co lidé chtějí a potřebují, rychle přijali např. také tehdejší byznysoví lídři. V dnešním světě jsou pak tyto principy představovány jako „nejmodernější“ strategie v rámci programů zaměřených na řízení lidských zdrojů a vedení firem. Odborníci i laici si je vypůjčili, přebalili a přeformulovali s příslibem, že vám pomůžou odhalit, jak si zvýšit sebedůvěru, jak rozvinout manažerské dovednosti a jak celkově zlepšit svůj společenský život.

			Můj otec koncepty, o kterých psal, nevymyslel, ale byl průkopníkem v tom, jak je prezentoval. Mnozí z našich současných guruů vděčí za své názory a úspěch základům, které tato kniha položila před téměř devadesáti lety, a z jejího obsahu čerpá i mnoho dnešních populárních knih. Jejím hlavním tématem je schopnost nahlížet věci očima druhých. A v dnešní době politických sporů a společenských otřesů se potřebujeme naučit dovednosti z oboru mezilidských vztahů více než kdy jindy. V knize se dozvíte, jak vést zdvořilý rozhovor s těmi, s nimiž nesouhlasíte, jak vysvětlit, proč druzí nechtějí „naslouchat rozumu“, a jak uhladit spory s rodinou a přáteli, i když se zdá, že je to beznadějné. Není to snadný úkol, ale je životně důležitý. Na těchto stránkách najdete pomoc, která vám může změnit život.

			Zvládnout tyto výzvy nebylo snadné ani pro mého otce. Byl prvním, kdo si přiznal, že v oblasti mezilidských vztahů není právě tím nejlepším vzorem, ačkoli si to lidé často představovali. S dodržováním svých zásad se potýkal stejně jako všichni ostatní. Stále si vedl poznámky v sešitě s názvem „D. F. T. I’ve done“ (Damn Fool Things I’ve Done – Zpropadené hlouposti, které jsem udělal), aby si připomínal svoje vlastní přešlapy. Uvedu několik příkladů: „Dnes jsem se seznámil se dvěma ženami a jméno jedné z nich jsem okamžitě zapomněl.“ Když byl netrpělivý při jednání s úředníkem, který ho ignoroval, poznamenal si: „Já, který beru od lidí peníze za to, že jim radím, jak zacházet s lidskou přirozeností, jsem byl hrubý a nevychovaný jako nějaký neandertálec!“ A ještě: „Ztratil jsem dvacet minut prožíváním pocitu nenávisti vůči Tomovi G. místo toho, abych se věnoval psaní knihy o sebekázni.“

			V naší rodině se traduje historka, jak se u nás na návštěvě zastavila matčina kamarádka. Co čert nechtěl, přišla krátce poté, co se rodiče pohádali. Otec stále ještě kouřil a hlučně přecházel po domě. Když to návštěva okomentovala, matka kývla směrem k otci a řekla: „Tady jde muž, který napsal tu knihu.“ Jak často zmiňoval, knihu Jak získávat přátele a působit na lidi napsal jak pro ostatní, tak pro sebe.

			Práce na revizi jeho knihy pro mě byla srdeční záležitost. Byly mi teprve čtyři roky, když otec v roce 1955 zemřel, ale pamatuji si ho dobře. Byl vřelý, často se smál, měl rád lidi a vždycky si na mě udělal čas. A právě takového ho můžete poznat i na stránkách této knihy.

			Měla jsem to štěstí, že mi při práci nesmírně pomáhal spisovatel Andrew Postman. Společně jsme mnohokrát procházeli a analyzovali každý řádek, odstraňovali jsme všechny pozdější zásahy do textu a pečlivě diskutovali o přínosu každé změny, kterou jsme provedli, ať už byla jakkoli velká. Jsem také vděčná Stuartu Robertsovi, našemu redaktorovi z nakladatelství Simon & Schuster, jenž nám při revizi knihy rovněž ohromně pomohl, a děkuji za podporu Joe Hartovi a Christině Buscarinové ze společnosti Dale Carnegie Training, kteří byli mými poradci v průběhu celého projektu. Věřím, že otec by byl s výsledkem velmi spokojený. Doufám, že spokojeni budete i vy a že vám tato moudrá kniha přinese nejen užitek, ale také radost z cesty.

			Donna Dale Carnegieová

		

	
		
			jak a proč byla tato kniha napsána

			V průběhu prvních pětatřiceti let našeho století vytiskly nakladatelské domy po celé Americe více než dvě stě tisíc různých knih. Většinou to byly tituly k smrti nudné a mnohé z nich znamenaly finanční neúspěch. Ředitel jednoho z největších nakladatelství na světě se mi svěřil, že jeho společnost – po pětasedmdesáti letech existence – stále prodělává na sedmi vydaných knihách z osmi. Proč jsem se tedy dopustil té pošetilosti a napsal další knihu? A jestliže jsem ji napsal, proč byste ji měli číst? Pokusím se na tyto zcela oprávněné otázky odpovědět.

			Od roku 1912 jsem v New Yorku vedl vzdělávací kurzy pro obchodníky a další profesionály. Zpočátku jsem měl na starosti jen řečnické kurzy pro dospělé. V nich se lidé měli naučit samostatně myslet a s větší přesností vyjadřovat své myšlenky, a to jak při obchodních jednáních, tak při projevech na veřejnosti.

			Ale jak roky běžely, postupně jsem zjistil, že se tito dospělí studenti sice naléhavě potřebovali cvičit v působivém vyjadřování, ale snad ještě naléhavěji se potřebovali naučit vycházet s lidmi v každodenním pracovním styku i při dalších společenských příležitostech.

			Také jsem si uvědomil, že neméně naléhavě potřebuji takový výcvik já sám. Když jsem se nad sebou zamyslel, téměř jsem se vyděsil, jak často jsem se choval k lidem bez špetky porozumění. Jak bych si přál, aby se mi podobná kniha, jako je tato, dostala do rukou před dvaceti lety! Byl by to pro mě neocenitelný přínos.

			Jednání s lidmi je pravděpodobně největší problém, se kterým se člověk v životě setkává, zejména pohybuje-li se ve světě podnikání. A platí to vždy – ať už se jedná o ženu v domácnosti, architekta, nebo inženýra. Výzkum, který prováděla před několika lety Carnegie Foundation (nadace ani níže uvedený institut nemá žádný vztah k autorovi), zjistil velmi důležitou a významnou skutečnost, kterou později potvrdily i dodatečné studie prováděné v Carnegie Institute of Technology. Tyto výzkumy odhalily, že dokonce i v takových technických disciplínách, jako je inženýrství, připadá přibližně 15 procent finančních úspěchů na konto technických znalostí, zatímco zbývajících 85 procent se dá přičíst schopnosti dobře vést lidi.

			Po mnoho let jsem každou sezonu vedl kurzy v klubu Engineers’ Club of Philadelphia a také v newyorské pobočce American Institute of Electrical Engineers. Mými kurzy prošlo za ty roky zhruba patnáct tisíc inženýrů. Přišli, protože po letech zkušeností a pozorování náhle došli k závěru, že nejvíce oceňovaní lidé v jejich oboru nejsou ti, kteří mají největší odborné znalosti. Není problém získat schopné inženýry, ekonomy nebo architekty za průměrný plat. Ale osoba, která má tytéž znalosti plus schopnost srozumitelně vyjádřit své myšlenky a zároveň má předpoklady k tomu, aby vedla lidi a dovedla je povzbudit k lepším výkonům, může vydělávat mnohem více.

			V dobách svých největších úspěchů prohlásil J. D. Rockefeller, že „schopnost jednat s lidmi se dá ocenit stejně jako třeba cukr nebo káva. A já jsem za ni ochoten platit víc než za cokoli jiného pod sluncem“.

			Nejspíš byste očekávali, že kurzy, které rozvíjejí tuto tolik oceňovanou schopnost, pořádá každá univerzita. Ale já bych dal ruku do ohně za to, že nenajdete jediný praktický kurz tohoto druhu.

			Chicagská univerzita a sdružené školy YMCA prováděly výzkum, aby určily, co chtějí dospělí nejčastěji studovat. Tento výzkum stál 25 tisíc dolarů a trval dva roky. Poslední část tohoto výzkumu se prováděla v Meridenu ve státě Connecticut. Meriden byl vybrán jako zástupce typických amerických měst. Každý tamější dospělý odpovídal na 156 otázek – například tyto: Co děláte? Jaké je vaše vzdělání? Jak trávíte svůj volný čas? Jaký máte příjem? Jaké plány, problémy? Co byste nejraději studovali? Výzkum odhalil, že lidé se nejvíce zajímají o své zdraví. Druhým nejčastějším zájmem byli lidé: Jak jim můžeme porozumět a vycházet s nimi, jak se chovat, abychom se stali oblíbenými, a jak je o něčem přesvědčit?

			Výbor, který výzkum pořádal, rozhodl, že v Meridenu zřídí právě takový druh kurzů pro dospělé. Pracně tehdy sháněli praktickou příručku zabývající se tímto tématem, ale nenašli ani jedinou. Nakonec vyhledali jednoho ze světově nejuznávanějších odborníků zabývajících se vzděláváním dospělých a zeptali se ho, jestli zná nějakou knihu, kterou by mohli v takovém kurzu uplatnit. „Ne,“ odvětil expert. „Vím sice, co tito lidé potřebují, ale taková kniha ještě nebyla napsána.“

			Z vlastní zkušenosti vím, že toto konstatování bylo pravdivé, protože já sám jsem po podobné praktické příručce zabývající se mezilidskými vztahy roky pátral. A protože žádná taková kniha neexistovala, pokusil jsem se ji pro svůj kurz napsat sám. Zde tedy je a já doufám, že se vám bude líbit.

			V období příprav k psaní této knihy jsem přečetl všechno, co se tématu týkalo, od novinových sloupků přes články v časopisech, záznamy v soudních protokolech a spisy starých filozofů až po studie současných psychologů. Navíc jsem si najal člověka, který za rok a půl v nejrůznějších knihovnách pročetl vše, co mi uniklo. Probral všechny odborné práce z oboru psychologie, pročetl stovky časopiseckých článků, pátral v nespočetných biografiích, aby se pokusil zjistit, jak s lidmi jednaly velké osobnosti všech dob. Četli jsme jejich životopisy, pročetli jsme životní příběhy všech velkých vůdců od Julia Caesara až po královnu Viktorii či Thomase Edisona. Vzpomínám si, že jenom biografií Theodora Roosevelta jsme přečetli přes stovku. Byli jsme rozhodnuti obětovat všechen čas, nelitovat peněz, jen abychom objevili jakoukoli praktickou radu, která se v průběhu věků někomu osvědčila, aby získal přátele a ovlivnil lidi.

			Já osobně jsem zpovídal nespočet úspěšných lidí, někteří byli dokonce světově proslulí, jako třeba vynálezci Marconi a Edison, političtí vůdci jako Franklin D. Roosevelt a generální ředitel pošt James Farley, byznysoví lídři jako zakladatel RCA Owen D. Young, filmové hvězdy jako Clark Gable, Joan Crawfordová a Mary Pickfordová, hudebníci jako operní pěvkyně Helen Jepsonová, odborníci z oboru vzdělávání jako Helen Kellerová a objevitelé jako Martin Johnson. Pokoušel jsem se zjistit, jaké techniky používali v mezilidských vztazích.

			

			Ze všech těchto materiálů jsem připravil krátkou přednášku. Nazval jsem ji Jak získávat přátele a působit na lidi. Řekl jsem sice „krátkou“, jenže taková byla jen na začátku. Brzy se totiž rozrostla do lekce, která trvala hodinu a půl. Celé roky jsem ji přednášel zájemcům v Carnegie Institute v New Yorku.

			Vždy jsem ji přednesl a pak vyzval posluchače, aby šli a vyzkoušeli si mé poznatky v obchodním a společenském styku. Požádal jsem je, aby se pak vrátili zpět do třídy a vyprávěli o svých zkušenostech a výsledcích, kterých dosáhli. Byl to velmi zajímavý úkol! Všichni účastníci se toužili zlepšovat a byli velmi nadšeni myšlenkou, že budou pracovat v jakési nové laboratoři – v první a jediné laboratoři pro dospělé zaměřené na mezilidské vztahy. Takže tato kniha nebyla napsána v obvyklém slova smyslu. Doslova vyrostla, stejně jako rostou děti. Rostla a rozvíjela se v této jedinečné laboratoři díky zkušenostem tisíců dospělých.

			Před lety jsme začínali s několika pravidly natištěnými na kartičce ne větší, než je pohlednice. Příští rok jsme vytiskli větší kartičku, pak leták, později to bylo několik brožurek, z nichž každá nabývala na objemu a rozsahu. Po patnácti letech experimentů a výzkumů nakonec vznikla tato kniha.

			Pravidla, která v ní najdete, nejsou pouhé teorie nebo spekulace. Působí doslova magicky, jakkoli to zní neuvěřitelně. Viděl jsem, jak uplatňování těchto zásad spoustě lidem bez nadsázky obrátilo život vzhůru nohama.

			Kupříkladu se tohoto kurzu zúčastnil jeden muž, který zaměstnával tři sta čtrnáct lidí. Po celé roky své zaměstnance nemilosrdně kritizoval a odsuzoval. Slova laskavého ocenění nebo povzbuzení mu byla naprosto cizí. Poté, co nastudoval zásady probírané v této knize, svou životní filozofii a přístup k lídršipu zásadně změnil. Jeho podnik je nyní naplněn novým duchem loajality a nadšení, duchem týmové práce. Tři sta čtrnáct nepřátel se rázem změnilo ve stejný počet přátel. Sám k tomu poznamenal následující: „Když jsem dříve procházel mezi svými lidmi, nikdo mě nezdravil. Moji zaměstnanci se dívali stranou, když jsem se přibližoval. Ale nyní jsou mými přáteli, a vrátný mě dokonce oslovuje křestním jménem.“

			Tento zaměstnavatel dosáhl vyšších zisků, má víc volného času a dále, což je nejdůležitější, pociťuje více štěstí a spokojenosti v práci i doma.

			Poté, co tyto zásady začali využívat, se tržby výrazně zvýšily také nespočetnému množství obchodních zástupců. Mnozí zapůsobili i na zákazníky, které se bezvýsledně pokoušeli zaujmout už dříve. Vedoucí pracovníci nabyli větší autoritu a vzrostl i jejich příjem. Jeden z nich po změně svého přístupu hlásil dokonce velmi významný nárůst platu. Dalšímu, vedoucímu pracovníkovi z filadelfské plynárenské společnosti, zase v pětašedesáti hrozila výpověď, protože neuměl šikovně jednat s lidmi. Tento kurz ho nejen uchránil od propuštění, ale dokonce mu přinesl povýšení a dostal i vyšší plat.

			Mnohokrát se mi nejbližší příbuzní těch, kteří kurz absolvovali, na závěrečném večírku svěřili, že od té doby, co jejich manželé či manželky začali v kurzu studovat, zavládla v jejich domovech větší pohoda a štěstí.

			Lidé se často diví, jakých výsledků dosáhli. Všechno jim to připadá jako nějaké kouzlo. V některých případech mi celí nadšení dokonce v neděli telefonovali domů, protože se nemohli dočkat, až budou moci při příští hodině kurzu představit své výsledky.

			Jeden člověk byl hovory tak rozrušený, že seděl dlouho do noci a diskutoval s ostatními účastníky kurzu. Ve tři ráno šli všichni domů, ale on nebyl schopen usnout, protože pochopil, jakých chyb se dopouštěl – nemohl z hlavy dostat nové lákavé vyhlídky, které se před ním rozprostíraly. Tu noc vůbec nezamhouřil oka, a dokonce nespal ani noc následující. Ptáte se, kdo to byl? Myslíte, že snad nějaký naivka, nezkušený prosťáček, který se chytí každé nové teorie? Zdaleka ne. Byl to vzdělaný a sebevědomý obchodník s uměním, muž, který něco znamenal, člověk, který hovořil plynně třemi jazyky a absolvoval dvě evropské univerzity.

			Právě ve chvíli, kdy píšu tuto kapitolu, jsem obdržel dopis od jednoho německého šlechtice, jehož předkové po generace sloužili jako důstojníci pod Hohenzollerny. Jeho dopis o uplatňování zmíněných zásad, psaný na zaoceánském parníku, vypovídá o téměř náboženském zápalu pro věc.

			

			Jiný muž, starý Newyorčan, absolvent Harvardu a velký boháč, majitel továrny na koberce, prohlásil, že se během 14 týdnů, kdy se učil, jak jednat s lidmi, o tomto tématu dozvěděl více než za celá svá vysokoškolská studia. Připadá vám to absurdní? Směšné? Fantastické? Máte právo na svůj názor. Nicméně já vám pouze představím, bez jakéhokoli komentáře, prohlášení, které 23. 2. 1933 pronesl další úspěšný absolvent Harvardu v yaleském klubu před šesti stovkami posluchačů.

			„Ve srovnání s tím, jací bychom měli být,“ prohlásil slavný psycholog a profesor z Harvardovy univerzity William James, „jsme vzhůru jen napůl. Využíváme totiž asi jen polovinu svých fyzických a duševních zdrojů. Jinými slovy, člověk zdaleka nevyužívá všechny své možnosti. Jsme obdařeni silami nejrůznějšího druhu, obvykle je však nevyužíváme.“

			A pravým úkolem této knihy je pomoci vám tyto dřímající a nepoužívané schopnosti objevit, rozvinout a zužitkovat.

			„Vzdělání,“ řekl John G. Hibben, bývalý rektor Princetonské univerzity, „je schopnost orientovat se v situacích, které se nám v životě přihodí.“

			Pokud v okamžiku, kdy dočtete první tři kapitoly této knihy, nebudete o nic lépe připraveni čelit životním zkouškám, pak budu tuto knihu považovat za naprostý propadák. Ostatně, jak řekl britský sociolog a filozof Herbert Spencer: „Hlavním cílem vzdělání není nabytí znalostí, ale schopnosti jednat.“

			A tato kniha nabádá k jednání.

			Dale Carnegie, 1936

		

	
		
			devět pokynů, jak získat z této knihy co nejvíce

			1.	Jestliže chcete mít z této knihy co největší užitek, musíte vzít na vědomí jeden nevyhnutelný požadavek, který je nekonečně důležitější než jakékoli pravidlo nebo technika. Jestliže tento vskutku základní požadavek nevezmete na vědomí, potom vám ani tisíce rad, jak co nejlépe studovat, nebudou k ničemu. Ale pokud ho vezmete v potaz, potom můžete dosáhnout zázraků i bez přečtení jediného tipu, jak z této knihy získat co nejvíce.

			Ptáte se, jaký je tento zázračný požadavek? Pouze toto: hluboké a silné přání co nejvíce se naučit, mocné odhodlání zlepšit svou schopnost vycházet s lidmi.

			A jak je možné tuto potřebu rozvinout? Tím, že si budete neustále připomínat, jak jsou pro vás zásady uvedené v této knize důležité. Představujte si, že jakmile si je osvojíte, budete žít bohatší, šťastnější a plnější život. Donekonečna si opakujte: „Moje oblíbenost, moje hodnota i mé budoucí štěstí nezávisí na ničem jiném než na schopnosti jednat s lidmi.“

			2.	Zpočátku si rychle přečtěte každou kapitolu, abyste získali o knize celkový přehled. Pravděpodobně budete vnitřně popoháněni k tomu, abyste se hned pustili do další. Ale nedělejte to – tedy pokud nečtete pouze pro zábavu. V případě, že čtete proto, abyste se zlepšili v tom, jak jednat s lidmi, potom se vraťte a znovu si přečtěte každou kapitolu důkladně. Z dlouhodobého hlediska tím ve skutečnosti šetříte čas a dostaví se i lepší výsledky.

			3.	Během čtení se často zastavujte a přemýšlejte o tom, co jste se dozvěděli. Ptejte se sami sebe, kdy a jak je možné uvedené tipy využít.

			

			4.	Čtěte s tužkou, propisovačkou, perem či zvýrazňovačem v ruce. Kdykoli narazíte na tip, který byste mohli využít, podtrhněte si jej. Jde-li o mimořádně důležitý tip, podtrhněte si každou větu nebo si ji označte čtyřmi hvězdičkami. Díky podtrhávání a zvýrazňování částí textu pro vás bude čtení mnohem přitažlivější a mnohem snáze a rychleji se v něm budete orientovat pokaždé, když se k němu vrátíte.

			5.	Znal jsem paní, která patnáct let pracovala jako sekretářka jedné velké pojišťovací společnosti. Každý měsíc si pilně pročítala všechny smlouvy, které její pojišťovna ten měsíc uzavřela. Proč? Zkušenost ji totiž naučila, že toto je jediný způsob, jak si dobře zapamatovat všechna ujednání.

			Kdysi jsem strávil téměř dva roky psaním knihy o vystupování na veřejnosti – a zjistil jsem, že se k vlastnímu textu musím čas od času vrátit, abych si připomněl, co jsem napsal. Rychlost, s jakou zapomínáme, je udivující.

			Takže chcete-li mít z této knihy opravdový a trvalý užitek, nemyslete si, že postačí, když ji jen tak prolétnete. Po jejím důkladném přečtení byste měli strávit hodiny přemýšlením o jejím obsahu. Nechte si ji položenou na psacím stole nebo někde, kde ji každý den uvidíte. Často do ní nahlížejte. Neustále sami sebe přesvědčujte o šíři možností, jak se nadále zlepšovat. Uvědomte si, že jedině stálým a vytrvalým opakováním a praxí se nabyté vědomosti stávají zvykem. Jiný způsob prostě neexistuje.

			6.	Irský dramatik G. B. Shaw kdysi poznamenal: „Jestliže někoho vyučujete, nenaučí se stejně nic.“ A měl pravdu. Učení je totiž aktivní proces – učíme se praxí. Jestliže si tedy toužíte osvojit zásady, které v této knize studujete, aktivně je ihned aplikujte. Uplatňujte je při každé příležitosti. Jestliže to nebudete dělat, všechno rychle zapomenete. Jedině vědomosti, kterých využíváte v praxi, zůstanou ve vaší paměti uloženy dostatečně pevně.

			Pravděpodobně zjistíte, že je nemožné uplatňovat tyto tipy vždy a za všech okolností. Ten pocit znám, ostatně sám jsem přece tuto knihu napsal a sám jsem poznal, jak je těžké řídit se tím, co zde druhým radím. Když jste kupříkladu rozmrzelí, je nepochybně snazší druhé kritizovat a odsuzovat než se snažit pochopit důvody jejich jednání. Bývá zpravidla jednodušší najít chybu než něco, co si zaslouží pochvalu. Je také přirozenější mluvit o tom, co zajímá vás, než diskutovat o věcech, které zajímají druhé. A tak dále. Mějte tedy při čtení této knihy na mysli, že ji nečtete pouze proto, abyste získali nové vědomosti. Pokoušíte se přece vypěstovat si nové návyky. Co víc, pokoušíte se dokonce o nový životní styl. A to vyžaduje mnohem více vytrvalosti a každodenní praxe.

			Odkazujte se na přečtené stránky co nejčastěji. Dívejte se na ně jako na skutečně praktickou příručku zabývající se mezilidskými vztahy. A kdykoli stojíte tváří v tvář novému problému – ať už jde o výchovu dětí, nebo když chcete přesvědčit svého životního partnera či nadřízeného o své pravdě, případně chcete-li uchlácholit rozčileného zákazníka –, vždy se zastavte předtím, než byste se dopustili přirozené impulzivní reakce. Ta totiž obvykle bývá špatná. Místo toho se obraťte k této knize a znovu si pročtěte odstavce, které jste si zaškrtli. Pak se pokuste jednat novým způsobem a jen přihlížejte zázrakům, které vám tento postup přinese.

			7.	Nabídněte své manželce či manželovi, případně dítěti nebo kolegovi v práci, že od vás získají menší peněžní obnos, kdykoli vás nachytají při porušení určité zásady. Udělejte si z osvojování zásad hru.

			8.	Ředitel jisté banky z Wall Street jednou při svém vystoupení před účastníky lekce popsal svůj osvědčený postup, který mu velmi pomohl zapracovat sám na sobě. Tento muž za sebou neměl mnoho škol, ale přesto se stal jedním z nejdůležitějších finančních odborníků v Americe. A jak se přiznal, za svůj úspěch vděčil především metodě, kterou si sám vymyslel. Popíšu ji jeho vlastními slovy, jak jsem si je zapamatoval:

			„Po celé roky jsem si vedl sešit, do kterého jsem si poznamenával všechny schůzky, které jsem toho kterého dne měl. Rodina respektovala můj zvyk, totiž že jsem si každý sobotní večer vyhradil na to, abych si prošel výsledky a zhodnotil svou práci. Po večeři jsem se tedy zavřel v pracovně, otevřel jsem diář a prošel si v duchu všechny rozhovory a schůzky, které jsem absolvoval v průběhu uplynulého týdne. A zároveň jsem si kladl otázky:

			•	Jakých chyb jsem se dopustil?

			•	Proč jsem to či ono udělal správně a jak bych se ještě mohl zlepšit?

			•	Co si mohu z této zkušenosti odnést?

			Často jsem býval z těchto večerů nešťastný a žasl jsem nad svými chybami. Ale samozřejmě, jak roky běžely, chyby se vytrácely, a někdy bych si dokonce s chutí uznale potřásl rukou. Tento systém sebeanalýzy, sebevzdělávání, který trval bez přestávky celé roky, pro mě znamenal mnohem víc než cokoli jiného, oč jsem se kdy pokoušel. Pomohl mi zlepšit schopnost rozhodovat se, což mi zároveň nesmírně pomohlo při styku s lidmi. Nemohu si zkrátka tuto metodu dost vynachválit.“

			Proč tedy neuplatnit podobný systém, až budete zkoumat svou úspěšnost při uplatňování zásad, které jsou zmiňovány v této knize? Jestliže to uděláte, získáte tím hned dvě věci: Jednak budete vtaženi přímo do vzdělávacího procesu, což je vzrušující a k nezaplacení, jednak uvidíte, jakou ohromnou rychlostí vaše schopnost efektivně jednat s lidmi poroste.

			9.	Možná že by bylo užitečné, kdybyste si poznamenávali své úspěchy, kterých jste při uplatňování těchto zásad dosáhli. Buďte konkrétní. Uvádějte jména, data, výsledky. Uchovávání těchto záznamů vás povzbudí k ještě větším úspěchům. A až budete v těchto poznámkách po letech listovat, budou vám připadat nesmírně zajímavé.

			Abych to shrnul – chcete-li tedy získat z této knihy co nejvíce:

			a)	Vzbuďte v sobě hlubokou touhu ovládat zásady mezilidských vztahů.

			b)	Každou kapitolu přečtěte dvakrát a teprve pak pokračujte dál.

			

			c)	Během čtení se často zastavujte a ptejte se sami sebe, jak byste mohli tyto zásady využít.

			d)	Podtrhněte si každou důležitou myšlenku.

			e)	Tuto knihu si každý měsíc projděte znovu.

			f)	Využijte tyto zásady v praxi a při každé příležitosti. Využívejte knihu jako skutečně fungující příručku, která vám pomůže vyřešit vaše každodenní problémy.

			g)	Udělejte si z učení hru tím, že nabídnete příteli menší peněžní obnos, kdykoli vás nachytá při porušení těchto zásad.

			h)	Každý týden si zkontrolujte, jakých výsledků jste dosáhli. Ptejte se sami sebe, jakých chyb jste se dopustili, jakých zlepšení jste dosáhli a co jste se z těchto zkušeností naučili do budoucna.

			i)	Dělejte si poznámky na poslední stranu knihy – jak a kde jste tyto zásady využili. 

			první část
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jestliže chcete sbírat med, nepřevracejte úl

Sedmého května roku 1931 se ve městě New York uskutečnil ten nejsenzačnější lov na člověka. Po týdnech beznadějného hledání vypátrali „dvoukvérového“ Crowleyho. Zabijáka, který nekouřil ani nepil, lapili v pasti – v bytě jeho milenky na West End Avenue.

Jeho doupě vysoko v horních patrech domu obklíčilo sto padesát policistů a detektivů. Vysekali díry ve střeše a pokoušeli se „vraha policistů“ Crowleyho vykouřit slzným plynem. Pak vytáhli do výše okolních střech kulomety a po více než hodinu drnčely touto vznešenou čtvrtí dávky z automatů a pistolí. Crowley, přikrčený za převráceným křeslem, po policistech nepřetržitě pálil. Této bitvě vzrušeně přihlíželo deset tisíc lidí. Nic podobného totiž předtím nebylo na newyorských ulicích k vidění.

Když Crowleyho dostali, policejní komisař E. P. Mulrooney prohlásil, že „dvoukvérový zabiják“ patřil k nejnebezpečnějším zločincům v celé historii města. „Střílel totiž,“ řekl komisař, „po všem, co se hýbalo.“

Ale jak na sebe pohlížel sám „dvoukvérový“ Crowley? To víme docela přesně, protože zatímco policie zběsile pálila do oken jeho úkrytu, napsal dopis, který adresoval „všem, kterých se to může týkat“. A zatímco psal, krev stékající z jeho ran zanechávala na papíře rudé stopy. V dopise Crowley uvedl: „Pod pláštěm mi bije lidské srdce – sice zvláštní, ale takové, které by nikomu neublížilo.“

Chvíli předtím to však vypadalo jinak. Crowley se zrovna v autě líbal se svou milenkou, bylo to na opuštěné silničce na Long Islandu, když k jeho vozu znenadání přistoupil strážník a neprozřetelně ho požádal o doklady.

Bez jediného slova vypálil Crowley do policisty spršku olova. Strážník upadl, Crowley vyskočil z vozu, vytáhl mu z pouzdra jeho vlastní zbraň a do prostříleného těla vypálil další kulku. A přesto tento zabiják pronesl, že „pod pláštěm mu bije lidské srdce – sice zvláštní, ale takové, které by nikomu neublížilo“.

Crowley byl odsouzen k smrti na elektrickém křesle. Když dorazil do cely smrti v Sing Singu, řekl si snad, že je zde za vraždy lidí? Ne. Říkal si: „Jsem tu proto, že jsem se bránil.“

Pointa příběhu spočívá v tom, že „dvoukvérový“ Crowley sám sebe nevinil ze žádného zločinu.

Je snad jeho případ mezi ostatními zločinci nějakou výjimkou? Jestliže si to myslíte, poslechněte si tohle:

„Strávil jsem nejlepší roky svého života tím, že jsem se snažil lidem zpříjemnit život, pomáhal jsem jim, aby se měli dobře. A vše, co jsem za to sklidil, byly nadávky a osud pronásledovaného člověka.“

Tak mluví Al Capone. Ano, ten nejznámější zločinec, veřejný nepřítel číslo jedna, nejnebezpečnější padouch, který ovládal svůj gang v Chicagu. Al Capone se také neodsuzoval. Díval se na sebe jako na veřejného dobrodince – viděl se jako nedoceněný a nepochopený.

A stejně tak se viděl Dutch Schultz, ještě než padl prostřílený kulkami gangsterů v Newarku. Schultz, jeden z nejhorších newyorských zločinců, řekl jednou v rozhovoru pro noviny, že se považuje za veřejného dobrodince. A také tomu opravdu věřil.

Vyměňoval jsem si na toto téma zajímavé dopisy s Lewisem Lawesem, který byl po mnoho let dozorcem ve známé věznici Sing Sing. Lawes prohlásil, že „jen malá část zločinců, kteří jsou zde zavřeni, se považuje za špatné lidi. Považují se za stejné bytosti, jako jsme my ostatní. Mají plno výmluv a všechno dovedou vysvětlit. Objasní vám, proč museli vypálit na svou obranu a co je vedlo k tomu, že měli prst vždy pohotově na spoušti. Většinou se snaží zdůvodnit své jednání, ať už logicky, nebo pomocí lživých konstrukcí, sami před sebou se pokoušejí ospravedlnit protispolečenské jednání a následkem toho žijí s pocitem nespravedlivě uvězněných lidí“.

Jestliže se tedy Al Capone, „dvoukvérový“ Crowley, Dutch Schultz a ostatní zločinci, kteří se kdy ocitli za zdmi Sing Singu, necítili vinni, myslíte snad, že ostatní lidé, s nimiž jsme ve styku, uvažují jinak?

John Wanamaker, zakladatel sítě obchodů, které nesou jeho jméno, se mi jednou svěřil: „Už před třiceti roky jsem pochopil, že je zbytečné se rozčilovat. Mám dost problémů s tím, abych napravil své vlastní nedostatky, proč bych se tedy měl zlobit proto, že Bůh nenadělil všem lidem stejnou porci inteligence?“

Wanamaker pochopil tuto pravdu velmi brzy, ale já sám jsem se přes třicet let protloukal tímto starým světem, než jsem konečně pochopil, že v devadesáti devíti případech ze sta lidé sami sebe zpravidla z ničeho neviní, ať už spáchali sebehorší věc.

Je zbytečné kritizovat, protože kritika vyvolává obranný postoj a obvykle brání člověku v tom, aby posuzoval věc nestranně. Kritika je dokonce nebezpečná, protože zraňuje lidskou hrdost, ničí pocit vlastní důležitosti a vyvolává odpor.

Světoznámý psycholog B. F. Skinner svými výzkumy prokázal, že zvířata, která byla za své dobré chování odměňována, se učila rychleji a lépe si udržovala nabyté znalosti než ta, která byla za špatné chování trestána. Pozdější studie prokázaly, že totéž se dá vztahovat i na lidské chování. Kritikou zpravidla nedosáhneme trvalých změn, naopak v jejím důsledku často vyvoláme hořkost či vztek.

Další velký psycholog Hans Selye prohlásil: „Stejně jako toužíme po uznání, bojíme se odsouzení.“

Vztek, který kritika vyvolává, může narušit vztahy mezi zaměstnanci, členy rodiny i přáteli, a stejně obvykle nedojde k vyřešení situace, kvůli které byl někdo odsuzován.

Myslete tedy na to, že chcete získat med, aniž by vám včela dala žihadlo. George B. Johnston z Enidu v Oklahomě byl bezpečnostním technikem u jedné stavební společnosti. K jeho povinnostem patřilo dohlížet, jestli zaměstnanci nosí přilby, když jsou na staveništi. Vyprávěl, že kdykoli nachytal někoho bez přilby, přísně mu z pozice svého postavení vynadal a provinilci se museli přizpůsobit. Čeho dosáhl? Výsledkem bylo, že zaměstnanci přijímali jeho výtky s podrážděností, a jakmile se vzdálil, přilby si stejně sundali. Rozhodl se tedy pro jiný přístup. Když znovu přistihl skupinku pracovníků bez přileb, zeptal se jich, zda je neustálé nošení této ochranné pomůcky tolik nepříjemné, nebo jestli je odkládají proto, že jim nesednou. Pak smířlivě vysvětlil dělníkům, že tyto přilby byly vyvinuty proto, aby zabránily úrazům, a doporučil jim, aby je během práce nosili. Výsledkem bylo větší porozumění tomuto předpisu a zmizel odpor a zloba.

V historii byste našli mnoho příkladů zbytečné kritiky. Vezměme si kupříkladu známý spor mezi Theodorem Rooseveltem a prezidentem Williamem Howardem Taftem – spor, který rozštěpil republikánskou stranu, pomohl Woodrowu Wilsonovi do Bílého domu, zanechal význačnou stopu v historii první světové války a pozměnil běh světových dějin. Připomeňme si v krátkosti fakta. Když Theodore Roosevelt v roce 1908 opustil Bílý dům, podporoval Tafta, který pak byl skutečně za prezidenta zvolen. Poté Roosevelt odjel do Afriky. Když se vrátil, doslova vybuchl vzteky. Pranýřoval Tafta za jeho konzervatismus a pokusil se zajistit si vlastní nominaci ke třetímu zvolení za prezidenta. Za tímto účelem vytvořil Pokrokovou stranu (známou též jako Bull Moose Party) a tím zcela rozvrátil republikánskou stranu. V následujících volbách William Howard Taft a republikánská strana zvítězili jen ve dvou státech – ve Vermontu a Utahu. To byl nejkatastrofálnější výsledek, jaký kdy strana zaznamenala.

Roosevelt obvinil z neúspěchu Tafta, ale myslíte si, že Taft cítil vinu? Samozřejmě že ne. Se slzami v očích řekl: „Nechápu, jak bych se býval mohl zachovat jinak.“

Koho bychom měli odsuzovat spíš? Roosevelta, nebo Tafta? Upřímně řečeno nevím a je mi to jedno. Celé to popisuji spíše proto, abych ukázal, že Rooseveltova kritika nepřesvědčila Tafta, že se mýlil. Pouze ho vedla k tomu, aby bojoval za své ospravedlnění, takže se mu v očích leskly slzy a pořád opakoval: „Nechápu, jak bych se býval mohl zachovat jinak.“

Nebo si vezměte aféru Teapot Dome. Na počátku dvacátých let 20. století byly noviny plné rozhořčených článků o tomto případu, který šokoval celý národ. Nikdo nepamatoval – v celé historii amerického veřejného života – větší ostudu. Zde jsou holá fakta: Albert B. Fall, ministr vnitra v období vlády prezidenta Warrena G. Hardinga, byl pověřen úkolem pronajmout státní ropná pole nacházející se v Elk Hills v Kalifornii a v Teapot Dome ve Wyomingu, která byla určena jako státní rezerva pro námořnictvo. Myslíte, že tehdy ministr Fall vyhlásil na pronájem těchto ropných ložisek výběrové řízení? Ne. Tuto výhodnou smlouvu předal rovnou svému příteli Edwardu L. Dohenymu. A co na to Doheny, ptáte se? S potěšením poskytl Fallovi „půjčku“ ve výši sto tisíc dolarů, a ten zas na oplátku zavolal námořní pěchotu, aby vyhnala ze zmíněných pozemků jiné společnosti, které odebíraly ropu z vrtů na Elk Hill. Tito konkurenti, vyhnaní puškami a bajonety, se odvolali k soudu a nad aférou Teapot Dome se konečně nazdvihla poklička. Zápach, který se okamžitě rozšířil, byl tak silný, že donutil Hardingův kabinet k rezignaci, celý národ byl zhnusený, republikánská strana byla rázem ohrožená a Albert B. Fall se ocitl za mřížemi.

Jen málokterý veřejný činitel byl tak tvrdě odsouzen jako Fall.Litoval však? Nikdy! Herbert Hoover v jednom svém veřejném projevu po letech naznačil, že smrt prezidenta Hardinga byla způsobena žalem a duševním utrpením, které vyvolala zrada jeho přítele. Když to slyšela paní Fallová, vyskočila z křesla, sevřela pěsti a vykřikla: „Cože? Fall že zradil prezidenta Hardinga? Ne. Můj manžel by nikdy nikoho nezradil. Ani zlato celého světa by mého muže nesvedlo k tomu, aby se dopustil nějaké špatnosti. To jeho zradili, odvedli na popravu a ukřižovali.“ Paní Fallová možná mylně věřila v manželovu nevinu, ale jedno je jasné – bránila ho až do smrti.





	
	


	
		Vážení čtenáři, právě jste dočetli ukázku z knihy Jak získávat přátele a působit na lidi.

		Pokud se Vám ukázka líbila, na www.palmknihy.cz si můžete zakoupit celou knihu.
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