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S pavodni knihou Dalea Carnegicho z roku 1936 (v ¢eském piekla-
du), kterou jsem nasel v otcové knihovné, jsem se sezndmil uz jako tfi-
ndctilety vyrostek a kupodivu jsem si mnohé z jejich zdsad zapamatoval.
Vynotovaly se mi pak z paméti v dob¢, kdy jsem vstoupil do praktického
zivota — at jako podfizeny nebo jako $éf — a védomé ¢i podvédomé jsem
se snazil jimi ridit.

Pfed muj zrak se postupné dostalo mnoho literatury a riznych kurza
s rozmanitymi technikami, jak ptsobit na lidi. Carnegieho nauka vsak
md jeden zdkladni pilif, jenz ztstal zachovdn i v tomto rozsifeném a pro
soucasnou dobu propracovaném vyddni: véechny doporucené zdsady,
formy a metody musim uplatnovat s upfimnym vlastnim vnitfnim pte-
svédéenim. Musim OPRAVDU poslouchat, zajimat se, chvilit, spolupra-
covat... Ziastanu-li jen u snahy pomoci popsanych postupti manipulovat,
nefunguje to. V zddném pripadé ne natrvalo.

Kazdému, kdo dokdze uvedend pravidla dodrzovat, bude Carnegieho
kniha G¢innym pomocnikem, jako byla mné.
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Uvod k sérii knih Dalea
Carnegieho



Uvédomte si, Ze Stésti nezdvisi na tom, kym jste nebo odkud pochdzite —
zdvisi pouze na tom, jak smyslite. A proto zacnéte kazdy den myslenkou na
dary, za které byste méli byt vdécni. Vase budoucnost z vétsi (dsti zdvisi na
tom, jak dnes smyslite. Proto napliite svou mysl myslenkami, které jsou plné
sebediivéry, ldsky a viry v dspéch.

Dale Carnegie

Dale Carnegie byl prikopnikem toho, ¢emu dnes fikdme hnuti za-
méfené na rozvoj lidského potencidlu. Jeho kurzy a knihy pomohly li-
dem na celém svété ziskat sebedtvéru.

V roce 1912 navrhl Dale Carnegie sdruzeni YMCA v New Yorku, ze
by mohl vyucovat dospélé mluveni na vefejnosti. Tak, jak se to tehdy
délavalo ve vsech kurzech fe¢nického uméni, i Carnegie zacal své kurzy
teoretickym ivodem. Ale brzy si v§iml, Ze Gcastnici jeho kurzii vypadaji
znudéné a vycerpané. S tim bylo nutné néco udélat.

Dale Carnegie pferusil svij vyklad, obrdtil se k muzi, ktery sedél
docela vzadu, a pozddal ho, aby povstal a pronesl improvizovanou fe¢,
ve které by popsal, kdo je a ¢im se zabyvd. Kdyz tento student svou fe¢
dokon¢il, pozddal Carnegie dalsiho ucastnika kurzu, aby také hovotil
o sobé, a tak to slo ddle, dokud vsichni ve tfidé nepronesli kritkou pro-
mluvu. Povzbuzovini svymi kolegy a pod vedenim Dalea Carnegicho se
kazdému podafilo prekonat strach a pronést uspokojivy proslov. ,Aniz
jsem védel, co vlastné déldm, vzpominal pozdéji Carnegie, ,docela nd-
hodou jsem objevil tu nejlepsi metodu na prekondni strachu z mluveni
na verejnosti.”

Jeho kurzy se staly natolik populdrni, ze ho zddali, aby je uéil i v ji-
nych méstech. A jak $ly roky, Carnegie postupné vylepsoval obsah svych
kurza. Pochopil, Ze Gcastnici kurzi se nejvice zajimaji o to, jak navysit
svou sebedlivéru, jak zlepsit mezilidské vztahy, jak dosdhnout Gspéchu
ve své profesi a jak pfekonat strach a obavy. A tak se stalo, Ze jeho kurzy
se pomalu pfesmérovaly od pouhého zvlddnuti fe¢nickych dovednosti
ke vSem témto uvedenym tématim. Promluvy samotné se staly spise
prostfedkem nez samotnym cilem.

Kromé toho, co se D. Carnegie naucil od svych zdk, sdm tvrd¢ pra-
coval na vyzkumu, ktery se zabyval Zivotnimi postoji tspé$nych lidi.



Sva zjisténi pak zahrnul do obsahu kurzt. A odtud uz byl jen kousek k na-
psdni nejzndméjsi knihy s ndzvem: Jak ziskdvar pidtele a piisobit na lidi.

Tato kniha se okamzité stala bestsellerem a od prvniho vyddni v roce
1936 (pocitaje v to i revidované vyddni z roku 1981) se ji prodalo vice
nez dvacet miliond vytiski. Dosud byla pfeloZzena do tficeti $esti jazyka.
V roce 2002 byla kniha Jak ziskdvar pritele a piisobit na lidi vyhlisena

,Byznysovou knihou ¢.1 dvacdtého stoleti“. V roce 2008 konstatoval
respektovany Casopis Fortune Magazine, ze kniha patii mezi sedm knih,
které by mél mit kazdy leader ve své knihovné. Carnegieho dalsi kniha
Jak se zbavit starosti a zalit Zit, kterd byla napsina v roce 1948, zazna-
menala také velky uspéch — prodalo se ji sedm miliont vytiska — a byla
pfelozena do dvaceti sedmi jazyka. O nékolik let pozdéji zalozil Dale
Carnegie se svymi ndsledovniky spole¢nost Dale Carnegie & Associates,
Inc., pro niz spole¢né vytvotili a vyucovali kurzy a semindfe. Tyto kurzy
v priabéhu let absolvovaly miliony muzi i Zen ve vice nez sedmdesiti
zemich svéta. Carnegiovské semindfe ovlivnily zivoty lidi ze véech vrstev
spole¢nosti — od délnikt a dfednika pfes majitele podnikil a manazery
firem az po vad¢i osobnosti z vlddnich kruhti. Mezi absolventy kurzt
najdete generdlni feditele vyznamnych korporaci, majitele malych i vel-
kych firem, lidi ze v§ech moznych druht podnikdni, od obchodu az po
pramysl, vlddni ¢initele i experty na legislativu a nespocetné mnozstvi
jednotlivet, jejichz Zivoty obohatily zkusenosti nabyté v kurzech Dalea
Carnegicho.

Dale Carnegie zemfel v listopadu roku 1955. Nekrolog otistény v jed-
néch washingtonskych novindch jeho pfinos shrnul takto: ,Dale Car-
negie nevyfesil Zddné tajemstvi vesmiru. Ale dost mozn4, Ze vic nez kdo
jiny ze své generace pomohl bliznim, aby spolu lépe vychdzeli. A né¢kdy
se zd4, Ze prave tohle lidé potiebuji nejvice.”

Tato série knih byla napsdna s tmyslem sezndmit ¢tendfe s podsta-
tou Carnegieho uceni. Podkladem v$ech knih jsou jeho vlastni zdpisky
a pripadové studie, které byly pouziviny v raznych kurzech, jez nabizi
spole¢nost Dale Carnegie & Associates. Aby carnegiovska pravidla znéla
pro dne$niho ¢tendfe aktudlné a aby se ukdzala jejich pouzitelnost i ve
21. stoleti, ptivodni materidly byly rozsifeny o ilustrativni pfiklady ze
soucasnosti.



Toto je prvni kniha z celé série. Témi dalsimi jsou:

Cesta k uspéchu podle Dalea Carnegieho — Jak sprévné myslet, jednat
a mluvit

Rady Dalea Carnegieho — Jak vést plnohodnotny zivot

Rady Dalea Carnegicho — Jak se zbavit starosti a stresu

Rady Dalea Carnegicho — Jak se stdt Uspésnou viadei osobnosti
a efektivné se rozhodovat

Artur R. Pell, Ph.D., editor






Neékeefi lidé ptisobi doslova magnetizujicim dojmem — jsou jako-
by prozéfeni sluncem, vidy v dobrém rozmaru, natolik pfitazlivi pro
druhé, Ze jim lidé v$ude bez donuceni sami oteviraji dvefe, aniz by
o to vibec zddali. Dvefe se prosté pfed nimi prudce rozeviou a lidé je
pozvou déle. Uz jen sama jejich pfitomnost ma zklidnujici a pfijemny
efekt. Maji dar pfesvéd¢it druhé, aniz by téméf museli promluvit jediné
slovo. Ve spolecnosti svych pratel jsou oblibeni, jejich kariéra jde strmé
nahoru.

Jejich $arm a vlidnd povaha k nim druhé pfitahuje. Je velmi tézké co-
koli vy¢itat takovému ¢lovéku. Maji néco, co k nim lidi pfitahuje. A je
jedno, jestli jste pfili§ zaméstndni nebo jestli trpite néjakymi obavami,
jestli vaim vadi ¢i nevadi, kdyz vds nékdo prerusuje, prosté se chcete
druZit s témito magnetizujicimi osobnostmi.

A presné takovy tézko popsatelny dar mély nékteré viid¢i osobnosti,
jako byl J.F. Kennedy a Ronald Reagan (a muzete si sem dosadit i jména
charismatickych japonskych vadéich osobnosti).

Cheéli byste byt také takovou magnetizujici osobnosti? Stdt se ji ma-
zete. Tento osobni magnetismus neni nevyhnutelné jen né¢im danym
a vrozenym. Kazdy, kdo md opravdovou touhu rozvinout se ve vielou,
nesobeckou a laskavou osobnost, muze toho dosihnout, a to za pfedpo-
kladu, ze si osvoji techniky, které pomdhaji takovy image ziskat.

Neékteff lidé dostali dar takového magnetismu do vinku, a kdybyste
hloubé¢ji analyzovali jejich osobnost, zjistili byste, Ze maji urcité povaho-
vé charakteristiky, které druzi instinktivné obdivuji, kvality, které lidi
pritahuji beze zbytku. Je to tfeba $tédrost, velkorysost, srde¢nost, soucit-
nost, schopnost vidét zivot z $ir$i perspektivy, ochota pomdhat druhym
nebo optimismus.

Abyste se stali takovou magnetizujici osobnosti, neni nevyhnutelné
nutné narodit se s témito vlastnostmi. Tyto charakterové rysy se totiz
daji snadno ziskat, tedy pokud tomuto Gsili vénujete odpovidajici ¢as
a ndmahu. Dale Carnegie a jeho ndsledovnici ze spole¢nosti Dale Car-
negie & Associates, Inc., uz vice nez devadesdt let poméhaji lidem vsech
vékovych skupin, lidem nejraznéjsich ndrodnosti a Grovné vzdéldni zis-
kat tyto osobnostni charakteristiky. Jsou jim ndpomocni v kariérnim
rastu a pomdhaji jim vést plnohodnotny Zivot. Tato kniha je postavena



na carnegiovském ucebnim konceptu. Mezi dovednostmi, které si osvo-
jite na zdklad¢ této knihy, jsou:

® Jak se stdt charismatickou osobnosti.

® Jak ziskat nové pritele a udrzet si staré prételské vazby.

Jak ovlivnit lidi, se kterymi prichdzite do styku, vytvofenim prostfe-
di spoluprice a kolegiality.

® Jak u druhych vzbudit davéru.

Jak rozpoznat a pochopit osobnostni typy lidi a tuto znalost vyuzit
pfi jedndni s nimi.

® Jak prodat své vlastni myslenky, koncepty a ndvrhy v pracovnim

a osobnim zivoté, pfi jedndni s prateli a pfi jedndni s lidmi viibec.
® Jak se chovat pfi jedndni s komplikovanymi lidmi a jak s nimi vyjit.
Jak nesouhlasit pfijatelnym zptsobem.

Jak porozumét vlastnim emocim a jak je zvlddnout, jak pochopit
emoce druhych.

Osobnost ¢lovéka presahuje nasi télesnou schranku. Neni podstat-
né, jestli jsme oby¢ejni, nebo naopak atraktivni, zda jsme vzdélani, ¢i
nevzdélani. V této knize se dozvite, jak muzete zhodnotit dary, které
jste dostali do vinku, takze budete schopni $ifit kolem sebe onu tézko
uchopitelnou auru, kterd k vim bude pfitahovat druhé, a také se naudite,
jak dostat pod kontrolu vlastnosti, které druhé spise odpuzuiji.

Emerson fikd: ,Vase osobnost za vds promlouva natolik hlasité, Ze ani
nemohu slyset, co fikdte.“ Je prosté nemozné utajit svou pravou osob-
nost a své pocity, protoze vyzafujeme urcité naladéni — bud jsme vlazni,
nebo nabiti energii, pfitazlivi, nebo druhé odpuzujeme, a to pfesné po-
dle toho, jaci jsme uvnitf a jaké mdme vlastnosti.

Vlastnosti, které druhé pfitahuji, jsou otevienost a optimismus, na-
opak vlastnosti, které odpuzuji, vychdzeji z vnitfni uzavtenosti. To v pra-
xi znamend, ze lidé bez magnetismu jsou spiSe sebestiedni a premysleji
pfevazné o sobé samych, navenek se pfili§ neprojevuji, stile se po nécem
pachti — po tom, co by mohli ziskat, jaké vyhody by mohli ziskat, a co by
je mohlo vidi ostatnim néjak zvyhodnit. Nejsou prilis soucitni, chybi jim
dar srde¢nosti, nebyvaji dobrymi partnery, neuméji dét véci do pohybu.

Muzi a zeny jsou prosté jako jakési lidské magnety. Stejné jako kdyz
protdhnete silny magnet skrz hromadu odpadkd, nalepi se na néj pouze



to, co magnet pfitahuje. A tak podobné i my prochdzime Zivotem a na-
balujeme na sebe lidi, ktefi takzvané sly$i na nase myslenky a ndpady.

Prostiedi, ve kterém zijeme, nasi spolupracovnici a podminky vse-
obecné — to véechno je vysledkem této ptitazlivosti. Ve kolem nds se
takto vytvortilo ve fyzické roviné, protoze jsme se na urcité véci zkoncen-
trovali a néjak jsme na né reagovali v mentdlni roviné — toto prostredi
je vysledkem této vnitfni spfiznénosti. A zlistane to tak po celou dobu,
pokud tento pocit spfiznénosti v nasi mysli existuje.

At uz se vénujete jakékoli profesi, vase povést a vas uspéch zévisi do
zna¢né miry na dobrém dojmu, ktery déldte na druhé. V tom je ukryto
celé tajemstvi. A proto se pfeméiite v magnetizujici a silnou osobnost.

Neni to natolik tézké. Kazdy z nds v sobé muze kultivovat schopnost
byt pfijemnym clovékem se silnym charakterem, ktery mu dod4 pocit,
ze muze pohnout svétem. Pokud vime, jaké kladné povahové vlastnos-
ti a charakteristiky odliSuji magnetizujici osobnosti od obycejnych lidi,
pak je prece docela snadné potladit ty nevhodné a kultivovat zddouci.
Je docela dobfe mozné pracovat na rozvoji vlastni $tédrosti, rozvijet vel-
korysost, snazit se byt radostny, tedy kultivovat v§echny tyto Zddouci
a ndpomocné kvality a zlikvidovat jejich protiklady. A podle miry toho,
jak se vam toto sili podafi naplnit, za¢nete byt pro druhé odpovidaji-
cim zpsobem pfitazlivi a lidé se o vds za¢nou zajimat. Zjistite, Ze jste
mnohem vitanéj$imi hosty, a druzi budou vice vyhleddvat vasi ptitom-
nost. Jinymi slovy, pokud v sobé budete kultivovat vlastnosti, které sami
povazujete u druhych za obdivuhodné, tedy charakteristiky, které vds
ptitahuji, sami za¢nete byt pfitazlivi pro druhé. A jakmile si tyto kva-
lity osvojite, tytéz prednosti pro vds zaénou byt pfiznaéné a stanete se
v o¢ich druhych magnetizujici a pfitazlivou osobnosti.

Pokud ale chcete byt takovou magnetizujici osobnosti, musite se
spravné postavit k zivotu. Pesimismus, sobectvi, sklon k mrzoutstvi,
nedostatek soucitu a entuziasmu — tohle v§echno osobni magnetismus
zabiji. My vSichni pfece obdivujeme osobnosti, které pfimo vyzatuji op-
timismus, dobrou mysl, zdravi, lidi se Sirokym srdcem. Takové charak-
terové rysy doslova pfivoldvaji a udrzuji pozornost vsech lidi bez rozdilu.

A navic, pokud se chcete stit magnetizujici a pfitazlivou osobnos-
tf, kultivujte ndvyk chovat se k lidem srde¢né. Jednejte s nimi vielym



zplsobem, upfimné je pfijimejte se srdcem na dlani — to déld hotové
zdzraky. Zjistite, ze vase ztuhlost, rozpacitost a rezervovanost, studeny
nezdjem o druhé, prosté to vSechno, co vds dnes trédpi, najednou zmizi.
Lidé totiz okamzité postiechnou, kdyz se o né opravdové zajimdte, kdyz
opravdu chcete zndt, co je té$i a zajima. Ndcvik srde¢nosti zptisobi do-
slova pfevrat ve vasich socidlnich schopnostech. Pokud tedy chcete byt
oblibeni, musite kultivovat pravé srdecnost. Musite, jak se fikd, rozrazit
dvefe vedouci k vasemu srdci. Nestaci je nechat pouze pooteviené, jako
byste tim fikali svétu: ,Muzete nahlédnout dovnitf, ale nevstupujte, do-
kud nezjistim, jestli jste tou pravou zddouci osobou.”

Nebojte se své srdce oteviit. Oteviete ty pomyslné dvefe dokofdn.
Zapomerite na rezervovanost, nemluvte s druhymi, jako kdybyste se sta-
le bali, ze udélate néjakou chybu. Pfistupujte k lidem zpasobem, ktery
jim bude fikat, Ze z nich chcete mit pfdtele a Ze s nimi chcete mit pti-
jemny a vzdjemné pfinosny vztah.

Na této cesté pfemény v magnetizujici osobnost jste jiz udélali prvni
krok — totiz, Ze jste zacali ¢ist tuto knihu. Abyste z ni vytézili maximum,
pfectéte ji s cilem sezndmit se veelku s konceptem premény v pritazlivou
osobnost. Pak ¢téte znovu kapitolu za kapitolou a zaénéte se fidit ndvody,
které vim pomohou zvlidnout jednu oblast za druhou. Tak se dostanete
do spravnych koleji, které povedou k dspéchu, $tésti a pocitu Zivotniho
naplnéni, tak jako k nim uz dovedly miliony lidi, ktef{ studovali a v zi-
voté uplatniovali carnegieovskd pravidla.






A

| vy mate své charisma



Kdyz se Robert poprvé setkal se svou novou nadfizenou, Lisou, za-
pusobila na néj svou piijemnou ,osobnosti“. Néco v jejim chovani zpu-
sobovalo, Ze Robert k ni citil dtvéru a obdiv a citil se pifjemné v jeji pri-
tomnosti. Pomyslel si: , Tato Zena md charisma. Pfdl bych si byt jako ona.”

Mohli bychom si myslet, ze lidé jako Lisa se tak prosté uz narodili.
Jisté, urcité rysy nasi osobnosti jsou vrozené — nd$ télesny vzhled, z4-
kladni inteligence a jisté dovednosti. Ale kazdy z nds md moznost vy-
tézit maximum z téchto osobnostnich ryst a rozvinout je do takového
typu ,osobnosti, kterou budou druzi obdivovat.

Neni ale snadné rozvinout se do podoby charismatické osobnosti.
V kazdém piipadé tato ndro¢nd cesta vidy za¢ing silnou touhou a zdvaz-
kem pracovat na rozvoji svych dara.

Osobnostni charakteristiky se daji ziskat

V osobnosti ¢lovéka byvd cosi, co unika objektivu fotografa, malifo-
vu $tétci, néco, co ani sochaf nedokdze vytesat do kamene. Je to néco
velmi subtilniho, néco, co sice kazdy vnimd, ale ne kazdy to dokdze
popsat, néco, co se jesté zddnému zivotopisci nepodafilo pfenést do slov
knihy — ale je to zdroven cosi, co rozhoduje o tspéchu v nasem zivoté.
Mluvime o charismatu.

Jisté charakteristiky lidské osobnosti jsou diilezitéjsi nez télesnd krdsa
nebo védomosti, které mdme. Pravé charisma, zvldstni, tézko popsatelné
kouzlo, které vyzatujeme, dokdze ovlivnit i ty nejsilnéjsi osobnosti, a do-
konce miize mit zdsadni vliv i na osudy celych ndrodu.

Lidé, ktefi maji tuto magnetizujici moc, nds nevédomky ovliviuji.
V okamziku, kdy se ocitneme v blizkosti takovych lidi, citime se po-
vznesené. Maji totiz schopnost uvolnit v nis sily, o kterych jsme neméli
dosud ani tu$eni. Dokdzou rozsifit nase horizonty, citime najednou pfi-
liv novych sil, pocitujeme obrovské ulehcenti, jako kdyby z nds n¢kdo
sejmul obrovskou tihu, kterd nds drtila. Nebylo by krédsné, kdyby lidé
pravé ve vasi piitomnosti méli podobné pocity?

Hodné tohoto $armu a magnetizujici osobnosti méd pavod v kultivo-
vaném chovini. DileZitym elementem je také takt. Clovék prosté musi
védét, co ma délat a jak jednat spravné v pravou chvili. Dobry tsudek



a zdravy rozum jsou nevyhnutelnymi atributy pro vsechny, kdo se pokou-
Seji ziskat tuto magnetizujici moc. Také takt je tedy soucdsti charismatu.

Osobnostni charakteristiky se ale daj/ ziskat. Lidé se navzdjem velmi
odlisuji. Je tfeba si pfiznat, Ze ne vSichni mdme stejnou inteligenci, stej-
nou fyzickou silu nebo stejnou troven energie, ale s jistou ddvkou usili
se mizeme takovymi charismatickymi osobnostmi stdt. Miizeme si pro-
sté vybrat urcité osobnostni charakteristiky, které bychom radi ziskali,
a pracovat na jejich rozvoji. Kli¢em k dspéchu je jejich aplikace.

Chritopher L. je bystry muz, zapdleny pro svou prdci, ktery umi tvr-
dé pracovat. Ale je zdroven velmi plachym ¢lovékem. Kdyz ho v praci
nepovysili, bazlivé se obrdtil na feditele oddéleni lidskych zdroji a ptal
se pro¢. A feditel mu fekl: ,,Chrisi, jsi dobry pracant, ale nemds vlast-
nosti, které by ti pomohly uspét pfi fizeni lidi. Pokud se chces pohnout
ve své kariéfe, nemtze$ byt jenom dobrym odbornikem, ale musis také
umét obratné jednat se svymi podfizenymi, kolegy, ale i s nadfizenymi.
Pokud se na tohle soustfedis, muzes si takové dovednosti osvojit.“ Na
zikladé tohoto doporuceni se Chris zapsal do kurzu spole¢nosti Dalea
Carnegicho a uplatnoval pravidla, kterd se zde naudil. Casem se mu po-
dafilo prekonat svou plachost, zacal pfichdzet s ndpady, promlouval na
poraddch a navazal prételské vztahy s kolegy, které dfive prehlizel. Kdyz
se pak naskytla novd prilezitost k povyseni, Chris byl tim nejvhodnéj-
$im kandiddtem.

Budte pozitivni a optimisticti

Charismati¢ti lidé byvaji bystfi, pozitivni a charakeeristi¢ti lidé, kte-
fi na zivoté vidi pfedev$im to dobré a krdsné, misto aby se zabyvali
negativnimi vécmi. V$imaji si spiSe poctivosti nez necestného chovini,
zajimaji se vice o krdsné véci nez o temné stridnky Zivota, misto zoufal-
stvi je zajimd nadéje, vidi spiSe pozitivni strinky Zivota neZ ty negativni.
Nastavit tvarf slunci je totiz stejné snadné jako se zhlizet v temnych mra-
cich, a pravé toto osobnostni nastaveni rozhoduje o vasi spokojenosti ¢i
nespokojenosti, rozhoduje i o tom, jestli jste $tastni nebo zoufali, rozho-
duje také o vasem tspéchu nebo nedspéchu.

Helena Kellerovd, kterd je slepd a hluch4, a mohla by si tedy oprav-



néné stézovat na nepfizen osudu a propadnout pesimismu, fekla ndsle-
dujici: ,,Optimismus je postoj, ktery vede k dspéchu — bez nadéje niceho
nedosdhnete.”

Nejaspeésnéjsi lidé, ktefi v zivoté uspéli, byli vidy pozitivni a plnf
nadéje. Svou prici délali s ismévem na tvaii a Celili s optimismem vsem
zivotnim zméndm a vyzvdm tak, jak postupné pfichdzely.

Kdyz budete pozitivni a optimistic¢ti, komplikované zivotni situace
vém nebudou ptipadat tak tézké, ziskdte vétsi plat a budete povyseni,
budete lépe proddvat a stanete se efektivnéj$im manazerem. Soucasné
povedete i pfijemnéjsi a Stastnéjsi Zivot.

Jste rddi ve spolecnosti lidi, kteri jsou mrzuti, jsou psychicky na dné a ne-
Stastni, nebo jste radéji s lidmi, kter{ jsou Stastni a rozzdreni? Jejich pocity
a postoje jsou nakazlivé stejné jako treba spalnicky. A tak vyzarujte to, co
byste rddi vidéli u drubych.

Dale Carnegie

Usmivejte se

Usmév je znakem piételstvi. Je to lidsky ekvivalent pstho vreéni oca-
sem. Je samozfejmé, ze se nemizete usmivat stale. Usmév neni né&im,
co déldte stejné mechanicky, jako kdy? si tfeba nasazujete ¢epici. Oprav-
dovy Gsmév je prosté vnéj$im vyrazem vaseho vnitfniho naladéni. Je
docela mozné byt laskavy a okouzlujici, i kdyZz se zrovna neusmivéte.
Jsou dokonce situace, kdy je ismév naprosto nevhodny, zkratka bylo by
urcité slaboduché, kdybychom se neustdle usmivali.

Usmév totiz musi vychdzet od srdce. Najde si svou cestu ven, ukdze
se ve vasich o¢ich, vasem hlasu i ve vasich skutcich. Chovejte se radostné
a budete se citit radostné. Usmév nemiizete piedstirat. Falesny dsmév
vzidycky zistane falesnym.

Elaine B., kterd je asistentkou na radnici jedné predméstské ¢dsti Fi-
ladelfie, na svém ptipadé ukazuje, jak tento mechanismus funguje:

»Jednoho rdna jsem se vydala do price s rozhodnutim vyzkouset moc
pozitivniho mysleni. Patfila jsem k tém $karohlidtim, ktefi se jen mdlo-
kdy usméji. Ale docetla jsem se, Ze pozitivni pfistup mize zménit Zivot



k lepsimu. A tak jsem se usmivala pfi chizi na ulici a samotnou mé pte-
kvapilo, ze jsem se citila dobfe. Mé drzeni téla bylo vzpiimenéjsi, lehceji
jsem si vykracovala a méla jsem pocit, jako bych se vzndsela. Divala jsem
se na obli¢eje Zen, které mé mijely, a vidéla jsem v nich mnoho staros-
tf, tzkosti, nespokojenosti a mrzutosti, az jsem s nimi téméf soucitila
a prala jsem si, abych jim mohla ptedat kousek slune¢niho tepla, které
m¢é celou prostupovalo.

Kdyz jsem prisla do kanceldfe, pozdravila jsem cestou recep¢ni zpu-
sobem, kterého bych za normdlnich okolnosti nebyla schopna, a to nds
obé¢ okamzité vyladilo na pozitivni notu pro cely zbytek dne. Maj nad-
fizeny — radni, je velmi zaméstnany ¢lovék s hlavou plnou starosti, které
pfinasi jeho price. Kdyz mé uvidél, zamracil se a pronesl néjakou kri-
tickou pozndmku ohledné mé price. Za normélnich okolnosti by se mé
to dotklo (protoze jsem ve své podstaté velmi precitlivéld), ale toho dne
jsem se rozhodla, Ze nic nezkazi mou dobrou nédladu. Proto jsem mu
odpovédéla pozitivné. Jeho tvér se rozjasnila, a tak se uz druhy ¢lovék
naladil na pozitivni vlnu. A jak mij pracovni den probihal, nedovolila
jsem, aby néjaky mrdcek zastinil mou dobrou ndladu a ani néladu mych
kolegu.

Po préci jsem $la na schizku do naseho kostela a pokracovala jsem
ve stejném duchu. Nikdy jsem nebyla v na$i farnosti oblibend. Ale u lidi,
u kterych jsem dfive citila odstup a nedostatek sympatii, jsem dnes citila
vielost a prételstvi. Lidé vdm prosté vyjdou na puli cesty, kdyz uz jste
sami dodli tak daleko.

Od té doby jsem se rozhodla, ze budu prosvétlovat cestu véem lidem,
které potkdm. Budete pak zazivat pocit $tésti a nikdy nebudete postré-
dat pridtele a spolecnost lidi.“

Usmév vim miZe pomoci piekonat nepfitele. Sharon M. je teen-
agerka, kterd pracuje jako dobrovolnice v jedné lécebné pro staré lidi ve
stat¢ Connecticut. Sharon vypravéla pribéh o jisté stars$i pacientce, kte-
rd pusobila zna¢né potize mistnim oSetfujicim sestrdm. Tato pacientka
nechtéla, aby o ni sestry pecovaly, a ony ji nemohly zvlddnout jinak nez
s pouzitim omezujicich prostfedkil (coz délaly velmi nerady). Kdyz se
pak zena ocitla v koleckovém kfesle s pfipevnénou plechovou zébranou,
vzdy zacala tlouct do zdbrany, snazila se pod ni podvléknout a osvobodit



