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Priscille
Jako jsou jarni kvéty vdécné zemi za hrejive, starostlivé objeti, tak
jsem vdécny ja tobe.
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Podékovani

Tento dil Trilogie zdravého rozumu a stejné tak oba predchozi dily
by nikdy nebyly vydany nebyt Gabriely Csontosové, ktera vétila
ve mne i v me poselstvi a po celych pét let, kdy jsem trilogii psal,
mé nikdy nepfestala podporovat. Za to ji patfi mé srdecné diky.

Dékuji své redaktorce Alené Peisertové, ktera se ujala prace na
tfetim svazku, ackoli uz z nakladatelstvi odesla do dtichodu. Bylo
prijemné s ni znovu spolupracovat.

Posledni svazek trilogie je vybérem nejzdarilejsich sloupkd, kte-
ré vychazely v Hospodarskych novinach. Chtél bych podékovat
Kamilu Cermdkovi, povéfenému generalnimu fediteli vydava-
telstvi Economia, a.s., za laskavé svoleni vydat sloupky knizné.
Zvlastni podékovani patfi i Hané Schreibové z téze spole¢nosti za
to, ze se chopila pfipravy daného projektu.

Samoziejmé Ze jakmile clovék dostane zelenou k takovémuto
velkému projektu, brzy si uvédomi, Ze bude muset praci skutec-
né odevzdat. Tady hrala nedocenitelnou roli ma nejlepsi kamarad-
ka, muza, inspirace v tolika ohledech — ma Zena Priscilla. Budu jt
za to nadosmrti vdécny.

Mam ohromné Stésti, Ze jsem meél v zivoté skvélé mentory, bez
jejichz trpélivosti, Cestnosti, ndzord a snahy o muj rozvoj bych
mél mnohem omezengjsi zivotni zkusenosti a nebylo by skoro
o Cem psat. Mé diky tedy patfi mé mamince, tatinkovi, praro-
di¢im, tet¢ Margaret, Tony Ziehlerovi, Michaelu W. Poundsovi,
Ronu Gerevasovi. Jsem jim vdécny nejen za to, ze mi pomohli po-
rozumét sobé samému a ostatnim zptsobem, na ktery bych sim



nikdy neprisel, ale i za to, Ze meé podporovali a vedli nejnarocnéj-
$imi obdobimi mého Zivota.

A kone¢né dékuji svym syntim Casovi a Rhysovi, na néz jsem
tak hrdy, ze mi do mého Zivota pfinesli lasku a inspiraci, kterou
bych bez nich nezazil.
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Jak pouzivat tuto knihu
a zmeénit si zivot

, d svych sedmi let se cely zivot zabyvam tvahami
o velmi specialnim druhu fyziky — o takové fyzi-
ce, ktera doslova méni zivoty. V akademickém svété
W-— se s timhle oborem nikde nesetkate, protoze jsem
si ho pokud vim vymyslel. Mozna by ted bylo na mist¢ néco
informact.

Kdyz dnes pfemyslime o fyzice, vétSinu z nds napadnou jmé-
na jako Kepler, Galileo, Newton, Einstein, Planck a Hawking. Je to
obor, ktery byva spojovan se slozitymi vzorci, které vytvorili velci
myslitelé v laboratofi, nebo mozna pred tabuli plnou ¢isel a zna-
cek, a ktery umi vykouzlit predstavu ¢asu a prostoru — coz se na-
prosto vymykd mému chapani.

Kdyz se vSak vratime az k predsokratovskym filozoftim, jako byl
napriklad Thales, dostaneme se k definici fyziky, kterd mi pfijde
mnohem jednodussi. Byla to filozofie zndma jako Studium pri-
rody. Studium pfirody vypadalo asi takhle: Vytvorila se hypotéza
na zakladé logiky a pozorovani, a pokud ji pokusy uspésné potvr-
dily, byla povazovana za ,,pravdu”.

To nejzakladnéjsi, co nas Thales naucil, je pojeti fyziky jako vel-
mi mocné, jednoduché koncepce, kterd umozni spolehlivé pred-
vidat vysledky. V podstaté tedy $lo o koncepci pricin a nasledka.

Pfesko¢me ted do moderni doby a do mého svéta Fyziky Zivota.
Neni to nic vic nez chapani fyziky v kontextu naseho Zivota a sou-




vislosti mezi tim, co zpusobime, a efektem, neboli nasledkem ¢i vy-
sledkem této Cinnosti. Na Fyzice Zivota je vSak cosi neobycejného,
néco, ¢im se znacné lisi od klasické fyziky. V klasické fyzice jsou
ndsledky zptisobeny vyhradné pficinami. Je samozfejmé pravda, zZe
ve Fyzice zivota existuje pricinna vazba mezi akcemi a reakcemi,
neplati vsak absolutné. Ve Fyzice zivota mame prvek volby. Mtize-
me si zvolit akci, pokud jsme jejimi inicidtory, a coz je obcas jes-
t€ dilezitgjsi, mizeme si zvolit reakci na akce, které spustily véci,
které jsou mimo nasi kontrolu — zdravi, ekonomické cykly, ztra-
ta zamestnani, osobni tragédie, minulé omyly ¢i selhani atd. atd.

Pred mnoha lety jsem na tuhle predstavu reagoval prave tak
skepticky jako nejspis ted vy: ,,To tedy ne! Existuje pfece tolik
veéci, které jsou naprosto mimo nasi kontrolu.” Vytvoril jsem
vsak koncepci Fyziky Zivota, protoze muj nazor na tuhle otazku
se naprosto zmenil. Bylo to hlavné diky dilu jednoho z nejvét-
Sich velikant dvacatého stoleti v oblasti psychoanalyzy, Vikto-
ra Frankla. Za Druhé svétové valky Frankl prezil tfi koncen-
tracni tabory, a pravé tam vytvoril zaklady toho, co je podle
meého nazoru nejizasnéjsi pochopenti lidské prirozenosti: Moz-
na existuje jen jedind véc, kterou mame v zivoté pod kontrolou,
a to je nase reakce na okolnosti, v nichz se nachazime — mtze-
me si zvolit svou reakci na to, co se nam déje. K Franklové te-
orii bych dodal, Ze casto rovnéz mame moznost zplsobit, aby
se véci dély. Je to mozna cCastéji, nez si okamzit¢ uvédomime,
nebo pochopime.

Takze teorie, na niz je zaloZzena Fyzika zZivota, vychazi z ce-
loZivotniho osobniho pozorovani, z mych osobnich zkusenos-
ti z koucovani lidi po celém svété. Tuhle praci uz délam vice
nez 30 let. Shrnul bych to takhle: My sami se stavame volbami,
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které ve svém zivot¢ ¢inime. To neni domnénka. To neni jen
ma nadéje na lepsi svét. Je to skuteCnost, kterd se pfed myma
o¢ima odehravala znovu a znovu v mnoha riznych kulturach,
v rtiznych castech svéta. Nezavisi na pohlavi ani na véku. Pro-
sté existuje.

Ve svém novinovém sloupku i v ¢lancich, které jsem v pribé-
hu let napsal, jsem se pokusil vytahnout to podstatné z Fyziky zi-
vota a ukazat jeji kliCcové koncepce na béznych, snadno pocho-
pitelnych prikladech ze skute¢ného Zivota. V téhle knize najdete
soubor mych sloupku a ¢lankd, které vyvolaly nejvic ¢tenafskych
reakci, a pak ty, které jsem pouzival ve své praci s viidéimi osob-
nostmi a spravnimi radami.

Nepredstavoval jsem si, Ze si ¢lovék k téhle knize sedne a precte
ji jednim dechem. Mym zamérem bylo vytvofit zdroj, na néjz by
se mohl kazdy obratit ve chvili, kdy se setka s nezdary, vyzvami,
prilezitostmi, dokonce i s tspéchem, ktery muize byt skutecné to-
xicky, pokud jej nepochopime. Domnivam se také, Ze je to kni-
ha, v niZ jsou nazory, které mohou zmeénit zivot — a které zmeénily
i ten miij — pokud nezméni ten vas, mozna to bude Zivot nékoho,
s kym se setkavate nebo s nim spolupracujete.

Prijméte tedy prosim mé upfimné pfani, aby vam tato kniha
nabidla néco cenného pro vas zZivot a pro zivoty dalsich lidi.



Jak predpovédét svou budoucnost

o by byl sloupek vénovany kariéte bez debaty o vasi bu-
doucnosti? Lidstvo uz fadu tisicileti fascinuje vésténi
— Cajové listky, taroty, astrologie, fyzikalni jevy, ¢teni
- z dlané a tak dale. Kdyz jsem do internetového vyhle-
ddvace zadal ,,zptisoby predvidani budoucnosti, objevilo se mi
vice nez 52 miliénd odkazi, coz je o celé dva milidny vice nez pfi
zadani ,,zptisoby rozvoje kariéry”. Pro¢ nas vésténi tolik zajima?

Skeptik by mohl fici, Ze kdyz si nechame vypravet, co nas ceka,
zbavime se tim odpovédnosti za pfipravu, planovani a praci pro
budoucnost. Ve svete daném osudem by stacilo zajit za nékym, kdo
,vidi“ nds plan, a persondlni poradenstvi by se tak mohlo ome-
zit na nasledujici: ,,Pavle, vidim, Ze se stanete feditelem vyznamné
prazské firmy. TakZe to mdte za dva tisice korun, prosim, a pékné
si to uzijte.” Na takové vésténi nevéfim. Pfesto si myslim, Ze mize-
te svou budoucnost predpovédeét, zvlaste co se vasi kariéry tyce. Jak?

Abychom vasi otazku zodpovédéli, nemusime chodit daleko.
Staci si vzpomenout na otce moderni filozofie fizeni a plodného
autora textd o rozvoji kariéry, videnského rodaka Petera Drucke-
ra. Jeho zdravy rozum a moudrost prosly zkouskou casu posled-
nich padesati let a rozsahlych zmén ekonomickych podminek.
Nabizim vam jeho vyrok, jenz snoubi svét logiky a védy se své-
tem véstby: ,,NejlepSim zptsobem, jak predpovédét budoucnost,
je vytvorit si ji.”

Dovolte mi, abych vysvétlil, co to znamena pro vas a vasi kari-
éru. V zivoté je spousta veéci, nad nimiz nemame kontrolu. Trz-




ni podminky, globalni, regionalni a mistni ekonomika, politic-
ké prostiedi, zmény ve vedeni firmy atd. T¥i véci, jeZ maji na vasi
kariéru vétsi dopad nez zminéné vngjsi vlivy, vSak plné ovlada-
me. Povaha, ¢iny a vztahy jsou témi tfemi prvky, jez mizete ovla-
dat a které jsou motorem vytvareni vasi budoucnosti. Podivejme
se na n¢ podrobngji, abychom spravné pochopili jejich vyznam.

Povaha. V nasem pripadé predstavuje kombinaci vlastnosti, jez
odlisuji jednoho clovéka od druhého. Zjednodusime-li tento
pojem na jeho podstatu, jde o vnéjsi odraz toho, nad ¢im clo-
vek premysli. Na co myslite ohledné prace? Jak se v ni miZete
zlepsit? Jak mutzete pomoci vyrtesit problémy druhych? Jak mu-
zete zlepsit své sluzby ¢i produkty? Nad tim, ¢im se zabyva vas
mozek, mate plnou kontrolu. Vase mysleni se podobd pocitaci
a vy rozhodujete, jaké ,,programy” do néj vlozite. Tim, jaké po-
uzivate, se soustfedite na véci, které se, at chcete nebo ne, pro-
jevi ve vasi povaze a dovedou vas do budoucnosti. Tak udélejte
vSe pro to, aby to byla budoucnost, po niz touzite.
Ciny. Co aktivné délite pro to, abyste §li za tim, co vam lezi
na mysli? Velky americky filozof a humorista Will Rogers to vy-
stihl nejlépe: ,,I kdyz jste na spravné cesté, kdyz budete jen tak se-
dét, ostatni vas predjedou.”
Vztahy. To, s kym udrzujete v zaméstnani i ve volném case kon-
takty, se do vas hluboce otiskuje. Je to také spolehlivy indikator
veci a hodnot, které jsou vam drahé — tim vysilate svému okoli
véetne lidi, ktef{ maji vliv na vasi cestu zZivotem, velmi silné sig-
naly.

Potfeba dobrych lidi s jasnou pfedstavou o tom, kam chtéji jit,
a pro dosazeni tohoto cile také néco délaji, je neménna. Tém
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z vas, ktefi si stale mysli, Ze vSe je ndm predurceno a nic s tim
nenadéldte, nabizim citat vynikajictho britského fyzika Stephena
Hawkinga: ,,VSiml jsem si, Ze i lidé, ktefi véfi v pfedurcenost a ne-
zménitelnost osudu, se pri prechazeni ulice nejdfive rozhlédnou.”

Budete-li vénovat péci tfem prvkim — povaze, ¢inim a vzta-
héim, pak vam pfedpovidam velmi zdfnou budoucnost a jesté
usetfite své dva tisice korun.

Body k zamysleni:

e Ktery z téchto tff prvki je vas nejsilngjsi a jak myslite, Ze
k tomu doslo? Co je na této vlastnosti zvlastniho, Ze si ji lidé
na vas vS§imnou? Mohli byste ji tfeba néjak zlepsit, aby posili-
la, nebo objasnila vnimani druhych?

e Jak miZete nejucinnéji vyuzit tohoto prvku, abyste zvysi-
li troven druhych dvou? Pokud jsou to napriklad ciny, jak
miiZete tuto vlastnost vyuzit tak, aby méla pozitivni dopad
na povahu a vztahy?
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Aby nedostatek sebevédomi
neochromil vas rist

) eni pochyb, ze k Gspéchu v kariére budete potrebovat
} jistou dévku sebevédomi. Mnozi z vas si jisté Feknou:
Ale kde ho mam vzit?

Zatnéme definici. Sebevédomi vychdzi z viry ve
vaSe schopnosti. Z viry, ze se povede to, do ceho se pravé hodla-
te pustit. Je to osvobozeni se od pochybnosti. Predstavte si napfi-
klad, Ze vas ceka projev. Vstavate ze zidle a chystate se vystoupit
pred posluchaci. Pfitom citite mirnou nervozitu. To je pfirozene.
Vsichni jsme na tom v této situaci podobné. Ale vy pfi svém vy-
stoupeni zaroven pocitujete jistotu. Nepochybujete o svych schop-
nostech, o tom, Ze vystoupeni zvladnete. To je sebevédomi.

Zamyslete se chvilku nad tim, co se po vas ve vasi pozici zada.
Premyslejte o oCekavanich, kterd jsou na vas kladena a jez ve vas
vyvolavaji tu nejvétsi nervozitu. Je to vystoupeni pfed skupinou
lidi, sepisovani vykazt, analyza klicovych dat, prvni setkani s no-
vymi lidmi?

Béhem své kariéry a postupu v ramci vasi organizace, ale
i mimo ni, jisté narazite i na oblasti, v nichz se citite méné jis-
ti nez ostatni. To jsou varovné signaly, jezZ se musite naucit roz-
poznat, pochopit a vyuzit ve svijj prospeéch. Pokud se jim nebude-
te v pozitivnim slova smyslu vénovat, budou Casem pfedstavovat
omezeni ve vaSem ristu a kariéfe. Pro spravné pochopeni toho,
odkud se sebevédomi bere, ndm pomdze, kdyz si fekneme, od-
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kud nevychazi. Sebevédomi pohangjici kariéru a menici Zivoty
lidi k lepsimu nevyvéra z vlastnosti, jako jsou pohlednost, vyska,
vaha, barva vlast, narodnost ¢i dosazené tituly. Roli tu nehraji ani
pekné Saty, agresivni vystupovani nebo penize.

Mozna citite vyhodu, kdyz si myslite, Ze mate vhodnou davku
téchto vlastnosti a veéci. Ale jen s nimi si pocit sebevédomi neu-
drzite. A to jakmile dojde na lamani chleba a budete muset néco
opravdu predvést. Ziskat zdravé, trvalé sebevédomi lze pouze jed-
nim zpusobem: neustalym dokazovanim si svych schopnosti.

Dovolte mi to vysvétlit. VSechno zac¢ina u vlastniho uvédoméni,
poctivosti a chuti se zdokonalovat. Na zacatku jakékoli cesty — no-
vého zameéstnani, pfechodu do jiného oboru — narazite na véci,
které neznate. Kdyz pfitom budete predstirat, ze nécemu rozumi-
te, je to doklad vasi neschopnosti. Bohuzel mnozi z nas maji obavy
fici na rovinu: ,,Nejsem si jisty, ze vam rozumim. Mizete to tro-
chu rozvést?” nebo ,,Tento konkrétni postup jesté nezndm. Muze-
te mi o ném fici néco vic?”

Kladeni takovych otazek je ukazkou vasi schopnosti se ucit. Vy-
zafuje z vas sebevédomi. Ostatni vidi, Ze jste pravdomluvni a ne-
bojite se ptat. A proto mate jisté zdjem se dale vzdélavat, coz zase
znamena, ze chcete ziskat nové dovednosti. Takové malé dikazy
vasich schopnosti ve vas i kolem vas rozpoutaji feté¢zovou reakci.

Dalsi priklad. Pfed mnoha lety jsem nerad mluvil pred skupinou
lidi. Védél jsem vsak, Ze pokud chci ve své kariéfe postoupit, budu
muset tuto nechut pfekonat. A tak jsem se rozhodl s tim néco de-
lat, coz byl dikaz mé schopnosti. Zacal jsem Cist ¢lanky a knihy
o vystupovani na vefejnosti (dalsi doklad). Na jedndnich a semi-
nafich jsem se soustiedil kromé obsahu i na zptsob a styl mluv-
¢iho, abych nasel pro mé prirozeny styl (dalsi dtikaz). A pak prisel
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den, jemuz se nedalo vyhnout. Séf mé pozidal, abych na nad-
chdzejicim jednani prednesl nékolik poznamek k jistému tématu.
Souhlasil jsem s tim (to uz je opakujici se doklad).

Sepsal jsem si, co chci Fici, a neustale jsem to nacvicoval a po-
slouchal nahravku vlastni prezentace. Pak jsem si jeji pfednes vy-
zkousel pred pritelem, abych upravil nacasovani gest. I toto jsou
opétovne se projevujici doklady schopnosti naucit se mluvit pred
lidmi. Kdyz doslo na samotnou prezentaci, citil jsem nervozitu.
Ale ty opakované doklady toho, Ze jsem nejen pracoval na zlepse-
ni, ale Ze jsem jej také dosahl, mi dodaly sebevédomi. A to jsem
potieboval a svou prednasku si doslova uzil.

Nemusite byt chytrejsi, hez¢i ¢i 1épe obleceni na to, abyste zis-
kali sebevédomi. Pottebujete jen vytvorit fetézovou reakei dikazt
o svych schopnostech.

R

Body k zamysleni:

* Pokud jde o dllezit¢ pozadavky, které jsou na vas v Zzivote
nebo v kariéfe kladeny, v ¢em mate pocit, Ze jste nejméné
schopni? Je to tfeba nedostatek zkusenosti, nedostatek zajmu,
nebo nedostatek usili?

*  Co miuzete pravé DNES udélat, abyste dosahli prvniho navy-
Seni schopnosti pravé v této oblasti?
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Jak najit vysné€nou praci

fedpokladejme, Ze uz znate své schopnosti a vite, na co
mate talent, a ted uz jen hledate zamestnani, kde byste
tohle v§e mohli uplatnit. Cilem je tedy nalézt nejucin-
néjsi zpusob identifikace potencialniho zaméstnavatele
a pak se z takové firmy setkat s nékym, kdo ma rozhodovaci pra-
vomoc vas pfijmout.

Tento jednoduchy proces od vas vyzaduje tfi véci: zaostfeni,
disciplinu a to, ¢emu fikam Seznam deseti (S10).

Uz prvni dvé véci vam zajisti vyhodu pred spoustou lidi, kte-
i1 chtéji totéz, co vy — najit bezvadné zaméstnani. Treti bod — Se-
znam deseti — vas z toho davu zarucené vydeli. Doda vasemu hle-
dani profesionality, coz je skvély pfiklad ostatnim. Ukazuje vas
pfistup k problému a jak umite feseni strukturovat. A svym zpt-
sobem ty ostatni pfitdhne, aby vam ve vasem usili pomahali.

Aby systém zafungoval, je tfeba postupovat nasledovne.

Zaostieni. Vytvorte seznam deseti spolecnosti, které by podle va-
Seho prizkumu, dovednosti, schopnosti a cili mohly potfebo-
vat vase sluzby a které by vam poskytly prostfedi pro osobni rust.
Abyste tyto spole¢nosti nalezli, musite si udélat priizkum. Cist no-
viny, prohledavat firemni webové stranky, mluvit s lidmi a pecli-
ve odchytavat kazdy naznak, ze tady by se néco pro vas mohlo na-
jit. V seznamu pak do sloupecku vedle jména firmy napiste jméno
Clovéka, kterému se s nejvétsi pravdépodobnosti budete hlasit.
Vsechny tyto informace — kompletni Seznam deseti — se vejdou
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na pouhy jediny papir formatu A4. Seznam se lehce a rychle proc-
te a snadno se pak vybavi rizné napady. Je to vyhodnéjsi nez pra-
covat se slozit¢jsim materialem.

Disciplina. A ted uz mutze vas S10 zacit pracovat. Musite ho uka-
zat co nejvétsimu poctu lidi, s nimiz se setkate tfeba pri obéde,
na kave, pred zacatkem kina nebo kdekoliv, kdyZ se vam podari
jim uloupit chvilku ¢asu. Za¢néte s lidmi, které znate, s vast siti.
Pak okruh rozsitujte o ty lidi, které¢ vam doporucili zndmi z vasi
sit€. Na zacatku se posadte a zacnéte si zapisovat jména lidi, kte-
rym byste méli seznam ukdzat. Smyslem toho je identifikovat lidi,
kteti pracuji nebo pracovali pro prislusnou spole¢nost nebo znaji
nékoho, kdo tam pracuje nebo pracoval a kdo by vdm mohl smlu-
vit schizku s nékym z této firmy.

Je to jednoduchi matematika. Cim vétiimu poctu lidi seznam
ukazete, tim mate vetsi Sanci na tspéch.

Slozeny seznam porad noste v kapse, v aktovce, v kabelce. Jest-
lize hovorite s nékym ze své sit€, zmiiite se, Ze byste se rad se-
Sel s urcitymi lidmi. Podejte mu seznam a hned se zeptejte, zda
na ném neni nékdo, koho zna. Kdyz se zda, ze tomu tak neni, ze-
ptejte se, jestli neznd nékoho, kdo ve firmé pracuje nebo pro ni
pracoval.

Budete prekvapeni, jak seznam zacne fungovat. Néktefi lidé bu-
dou hned znat nékoho, nékteri budou znat nékoho, kdo zna né-
koho, nékteri nebudou znat nikoho a nebudou znat ani zadnou
spolecnost ze seznamu. Jenze kdyZ seznam preleti o¢ima, vzpo-
menou si na jinou spolecnost, ktera by se vam hodila do seznamu
a na niz jste si sami nevzpomnéli. Mozna Ze si rovnou na nic a ni-
koho nevzpomenou, ale pozadejte je, aby si seznam vzali a mrkli
se do ného nekdy jindy.
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Jakmile zaCnete seznam ukazovat ostatnim, bude fungovat
mnoha zpusoby. Jednim z nich je i to, Ze demonstruje vasi inte-
ligenci, disciplinu a ukazuje, na co se zamétujete. Lidem, ktefi si
vas seznam prohlédnou, nic z toho neunikne.

Kdyz se neékoho zeptate, zda nezna nékoho, kdo by vam mohl
dat praci, odpovéd je vzdycky zaporna. Mezi timto pfistupem
a zpasobem, kdy jim ukazujete seznam a ptate se, zda nékoho ne-
znaji, je veliky rozdil. V prvnim pfipadé jde o akt soucitu. V dru-
hém naopak davate nékomu prilezitost, aby pomohl vitézi presko-
Cit posledni prekazku a stat se ¢asti vitézstvi.

AR

Body k zamygleni:

*  Snazte se byt pfisné objektivni. Jak byste ohodnotili sviij pti-
stup k hledani své pristi pfilezitosti ve srovnani s tim, co jste
si pravé precetl Ci precetla?

e Znovu se snazte byt co nejobjektivnéjsi. Co by se dalo udélat,
abyste jiz DNES svij pristup zlepsili?

*  Hrajete tak, abyste vyhrali, nebo snad hrajete tak, abyste ne-
prohrali? Je v tom veliky rozdil.
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Jak vyhodnotit nabidku na misto:
Je pro vas to prave?

ychazejme z predpokladu, Ze mate zdjem o budova-
/ ni kariéry, nikoli o kritkodoby zisk. Pokud vam jde
J o druhou moZznost, mtzete hned prestat Cist, nalit si
- dalsi salek kavy a dal projizdét inzeraty.

Za léta své praxe jsem pomohl vyhodnotit doslova stovky na-
bidek na praci. Neni to jednoduchy tkol, ale pokud jej zvlad-
nete, muzete vyrazné zlepsit své vyhlidky nebo odhalit po-
tencialni katastrofu. Nic si nenamlouvejme: kdyz vam nékdo
ucini nabidku, citite se vétSinou polichoceni. Zaroven vsak
do hry vstupuje nékolik vyznamnych faktora. Za prvé, vidy
jsem lidem radil, Ze by na svou kariéru meli pohlizet jako na ta
nejcennéjsi aktiva. Za druhé, méli by na sebe pohliZet jako
na spravce téchto aktiv a patrat po informacich pro kvalifi-
kované rozhodnuti, jak nejlépe s t€mito aktivy nalozit. Dru-
hou stranou rovnice je velmi delikatni, ale mocna dynamika:
Jak nabidku vyhodnotit — pouzité algoritmy, otazky a to, na co
kladete dtiraz, hodné vypovidaji o vasi inteligenci, hodnotach,
zptsobu, jakym budete pFistupovat k problémim. A o dal-
§i fadé klicovych indikatord, jez potvrdi, nebo zpochybni vas
image.

Sbér informaci pro vase rozhodnuti za¢ina dlouho pfed prvnim
pohovorem. Uvadim Sest hlavnich oblasti prijimaciho procesu
a sadu otazek, které byste u kazdé kategorie méli klast. Odpovedi
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vas vybavi daji, na jejichz zakladé budete moci u€init kvalifiko-
vané a velmi dalezité rozhodnuti.

Firma. V jakém cyklu se nachazi? Jaka je jeji povést na trhu s ohle-
dem na produkty, sluzby, péci o zdkazniky, kvalitu, strategii, financ-
ni zdravi? Jak se chova k zaméstnancim? Jak na ni pohlizi konkuren-
ce, dodavatelé, souCasni/byvali zaméstnanci? Jaka je jeji dlouhodoba
strategie a kratkodobé cile a jak odpovidaji vykonu? Jakou ma sou-
Casné vedent historii a jak dlouho je ve funkcich, jak si vedlo na dfi-
véjsich pozicich? Jakou ma vedeni zkuSenost s ohledem na vytyce-
nou strategii a cile? (Pfi sbéru objektivnich dat se hodi internetova
vydani denikd, odbornych ¢asopist, zpravy analytikd, atd.)
Pozice. Je nabizena pozice nova? Proc¢ byla vytvorena? Pokud
neni nova, pro¢ je nebo brzy bude volna? Co se stalo s pred-
chtidcem — dal/a vypovéd, byl/a propustén/a, povysen/a nebo
se nervové zhroutil/a? Kam lidé z této pozice ve firmé dfive po-
stupovali? Jaky osobni rist nabizi? Jaké nové dovednosti ziska-
te? Jak dulezitd je dand pozice v ramci celkové strategie firmy?
Vas séf. Komu se budete zodpovidat? Jakou ma dany clovék zku-
Senost? Mél/a v posledni dobé néjaké projevy nebo napsal/a ¢lan-
ky, které lze sehnat nebo najit na webu firmy?

Ocekavani. Jaka jsou na pozici kladena ocekavani? Jak bude vas
uspéch za rok hodnocen? Kdo jej bude posuzovat? Jsou ocekava-
ni realisticka? Jak odpovidaji vasim silnym a slabym strankam?
Budoucnost. Jakou zvolil generalni feditel pro firmu vizi? Na za-
klade ceho si myslite, ze to dokaze? Jak tato vize koresponduje
s vasSimi hodnotami?

Kompenzace. Rozdélte kompenzace na hotovost a nepenézni ka-
tegorie:
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Hotovost — zakladni plat, kratkodobé odmény, dlouhodobé od-
mény, penzijni pripojisténi nebo podily na zisku, jak se vypoci-
tava a na zakladé ceho udéluje odména nebo podil ze zisku? Jaka
odména by dané pozici odpovidala lonskym vysledkim firmy?
Jaka je s ohledem na plany a ocekavani od dané pozice odpovi-
dajici odména? Kdy se vyse mzdy prehodnocuje a o kolik v mi-
nulosti rostla? Jak si tyto udaje stoji v porovnani s dalsimi firma-
mi v oboru?

Nepenézni kompenzace — zdravotni, Zivotni a rizikové pojisté-
ni, opce a akciovy program, dalsi vzdélavani, dovolené, alterna-
tivni pracovni doba, moznost pracovat z domova, komunikacni
nastroje (novy pocita¢, mobilni telefon, Blackberry, atd.), poloha
a kvalita kanceldfe nebo pracovniho mista.

Kdybyste radili svému nejlepsimu priteli, zda vzit, nebo nevzit
nabizenou praci, jak byste postupovali pfi urceni slabych a sil-
nych stranek nabidky s ohledem na jeho/jeji prani a schopnosti?

A ted jste pripraveni ucinit rozhodnuti.

(S prispénim Rhys de Callier.)

Body k zamysleni:
*  Které klicové otazky jste dosud nepolozili?

By

*  Které klicové faktory vas pohanéji, pokud jde o vasi ideal-
ni prileZitost? Objektivné feceno, jak blizko je tato nabidka

vvvvvv

e Deélate kompromisy, a vite, Ze byste to tak vazné délat neméli?
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Vyjednavani o nabidce:
z kandidatovy perspektivy

yjednavani o pracovni nabidce muize o vas jako kan-
y didatovi odhalit mnohem vic neZ cely nasledny per-
J sondlni proces. Pfi vyjednavani sdélujete obrovské
mnozstvi informaci o tom, kdo opravdu jste. Na chvi-
li se nad tim zamyslete. Pfi této prilezitosti odhalujete, co je pro
vas dilezité a jak pristupujete k diskusi, feseni obtiZnych tkold,
presné jak to budete délat s kolegy a klienty. Selsky rozum, ko-
munika¢ni dovednosti, prace s lidmi, empatie, sebevédomi — to
vSechno patfi do ,,arzendlu” kazdého vykonného manazera a bé-
hem vyjednavani se naplno projevi. Zptsob, jakym tyto doved-
nosti — nebo jejich absenci — prokazete, bude mit vyznamny do-
pad na vasi budoucnost u potencidlniho zamestnavatele. Zndm
ilidi, ktefi kvili vyjednavani o misto prisli. Ale o tom pozdéji.

Predkladam nekolik klicovych prvki ke zvazent:

Realistické a objektivni zhodnoceni vasi pozice — pro¢ viubec
vyjednavate? Mate néjaké jedine¢né dovednosti? Jedna se o jedi-
necnou situaci? Nebo mate legitimni dotaz na vyplaceni ro¢ni od-
mény, o niz byste jinak prisli naptiklad odchodem ze soucasného
mista pfed koncem roku?

Prace s lidmi a empatie — pamatujte na to, ze lidé, ktefi kyv-
nou na vase pozadavky, pak mozna musi své rozhodnuti obhajo-
vat pfed druhymi. Méjte to na paméti a budte pfipraveni na ote-
vienost a pruznost.
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Sebevédomi — musite si byt jisti, ze vase pozadavky odpovidajt
funkci a jsou realistické. Re¢ vaseho téla a vasich o¢i odhali sku-
teCné pocity a vasi cenu.

A ted par praktickych rad.

Co délat. Zapojte selsky rozum — je v poradku pozadat o vic, nez
kolik ¢inila pivodni nabidka, nebo o zménu jeji struktury. Ujiste-
te se vSak, Ze vase pozadavky maji opodstatnéni ve vasich zkuse-
nostech, zadaném tkolu a postaveni na trhu.

Nez predlozite své pozadavky, zopakujte zdjem a nadseni pro
funkci i tym.

Budte pfipraveni na obétovani klicovych prvkd, jako je napri-
klad jednorazova vyplata odmén, umoznéni platby odmén ctvrt-
letné, nebo pokud neni nabidka zakladniho platu dostatecné vyso-
ka, navrhnéte béhem prvniho roku rozdéleni bonust na mésicni
¢i ctvrtletni platby — pruznost je velmi vysoce cenéna vlastnost.
Navrhuji také, abyste se zeptali, jak rozdil mezi navrhem a va-
$im pozadavkem preklenout s ohledem na zdroje a moznosti fir-
my. Tato metoda otevira dvefe pro dalsiho cloveka, ktery muize
problém pomoci vyfesit zpisobem, jenz je pro organizaci inter-
né prijatelny.

Pokud se do celého procesu zapoji vyjednavac, zkuste sondovat
u ngj. Dobry persondlni agent mtze dat neocenitelné rady. Pred-
stavte mu své Gvahy a pozadejte o radu na zakladé jeho znalosti
trhu a klienta.

Dokonce bych jej pozadal, aby zkusil ve firmé zjistit reakce, nez
va$ pozadavek oficidlné predlozite. Personalista tak funguje jako
jakysi hromosvod a lidé si mohou pfipravit pozice bez rizika ztra-
ty tvafe.
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Co nedélat. Nebudte hamizni. Jeden kandidat na vysokou funkci
neuposlechl mou radu. Firma o n¢j mela velky zajem a on si toho
byl védom. Nedokazal pak odolat pokuseni a ekl si o vice penéz,
jen aby zjistil, kolik by nakonec mohl dostat.

Posledni kapkou bylo, kdyz si na tfetim jednani o jeho poza-
davcich tekl o urcitou tfidu pfi cestovani letadlem a ubytovani
v hotelu. Predseda predstavenstva, ktery mu nabizel dvojnasob-
né kompenzace oproti jeho stavajici pozici a dobry kariérni po-
stup, okamzit¢ navrh stahl. Pozdéji mi fekl, Ze takové pfehanéni
by bylo pro kulturu firmy katastrofou.

Nebudte prilis sebevédomi. ,V Zadném pripadé bych nemohl
prijmout méné nez X" nebo ,,Myslim, Ze mam vétsi cenu” zni
jako tryvky ze Spatného filmu. Pokud z néjakého divodu zafun-
guji, mohou zanechat ,,pachut”. Arogance je rakovinou kariérni-
ho rozvoje — je to zabijak a prili$ Casto se projevi, az kdyz pacien-
tovi neni pomoci.

Nebudte nekomunikativni ve snaze vyzrat jeden na druhého.
Takovou taktiku 1ze snadno prohlédnout, coz mize vést ke staze-
ni nabidky. Nikdo nechce byt jen tak vyuzivan nebo mit pocit, ze
je az na druhém miste.

Dobré jednani je oteviené a Cestné a obé strany by z n¢j mély
mit dobry pocit.

(Prispéli Phyllis Huckabee a Case de Callier)

R

Body k zamygleni:
e Jste realisticti, pokud jde o vasi schopnost splnit ocekavani
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v tomto zamestnani? Jaké je vase ocekavani, pokud jde o tuto
praci?

Prokazali jste néjakou flexibilitu nebo kreativitu v tomto vy-
jednavani? Pokud ne, tak kde a jak to mtzete udélat?

Kdybyste byli ta druha strana, jaky byste méli pocit z toho,
jak jste se chovali?
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Jak dat seriozné vypoved

zitostem v ekonomice Casteji ménit zaméstnani, bu-
dou fesit otazku, jak hladce odejit z jednoho mista
[ a pfijmout nové. Tak to v Zivot¢ chodi.

Vyzkumy ukazuji, Ze kariéry lidi se v dne$ni dobé méni v ja-
kousi sbirku zaméstnavatelti. Zptsob, jakym ¢lovék odchazi z fir-
my, tak bude nabyvat na vyznamu. Ma totiz dalekosahlé disled-
ky na dalsi kariéru — na to, jak na vas potencialni zaméstnavatelé
budou pohlizet.

I kdyzZ se na pristi vyzvu obvykle uz pfedem tésime, je dobré zi-
stat nohama na zemi a vénovat se soucasnosti. Jsou pro to dva di-
vody. Jeden je Cisté eticky a profesiondlni, tim druhym je zdravy
rozum. Z profesionalniho hlediska musi vas odchod zaméstnava-
tele co nejméné rusit. A z hlediska zdravého rozumu cely proces
musite nacasovat tak, abyste sami nedosli Gjmy. Zpisob, jakym se
rozloucite s dosavadnim mistem, vysila potencidlnimu zaméstna-
vateli silny signal o vaSem smyslu pro charakter a etiku. Ud¢la si
tak obrazek o tom, jak se zachovate k nému, az dojde na podob-
nou situaci — i tato otazka hraje pfi najimani manazert roli. At uz
chcete nebo ne, kazdy byvaly zaméstnavatel predstavuje zaroven
budouci referenci.

Kdykoli opoustite néjaké misto, vytvari se tim prechodné ob-
dobi ve vasi kariéfe, o kterém se kazdy personalni specialista rad
pobavi: Proc¢ jste odesel a jaké byly okolnosti vaseho odchodu?
Jak jste se vyrovnal s pfedavanim svych povinnosti a klient®?
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ZkusSeny personalista bude velmi pozorné naslouchat a hledat
varovné signaly, které vas velmi rychle vytadi ze soutéze. Nebo
naopak posili pozitivni dojem, ktery jste dfive ucinili. Pfi deba-
t€ 0 zméné zamestnani se vynoti i vase vlastnosti a zptsob jedna-
ni. Jste naro¢ny zaméstnanec? Mate schopnost fesit konflikty, cha-
by tsudek nebo naopak moudre, zrale a profesionalné nakladate
s vlastni kariérou.

Rad bych dodal, Ze v Ceské republice se ¢im dél vice rozsifu-
je praxe podrobného ovéfovani referenci. Vytvari se Sirokd nefor-
malni sit profesionala v oblasti lidskych zdrojg, kterd umoznuje
rychlou, dikladnou a otevfenou praci s referencemi. Pfi vypove-
di vezmeéte v tvahu nasledujici. V pribehu vyjednavani o novém
miste si zaprvé uvédomte, Ze zijeme v malém svet€ a lidé se zna-
jl. Velmi opatrné tedy zvazujte, s kym se podélite o své plany. Ur-
Cite chceete svij odchod nacasovat sami, a ne byt propusténi nebo
pozadani o odchod. Spravné nacasovani ma velky vyznam, pro-
toze ten, kdo udéla prvni krok, bude udavat ton vSem nasleduji-
cim udalostem.

Stavajicimu zaméstnavateli nic nefikejte, dokud jste nepode-
psali formdlni nabidku na nové misto. Ani nespocitam, ko-
likrat jsem byl svédkem stazeni neformalni nabidky doslova
na posledni chvili. A kandidat kvtli tomu zistal viset na ptl
cesty.

Poté, co formdlné pfijmete nabidku, sepiste v dopise svou vy-
poveéd a dejte dostate¢né dlouhou vypovédni lhttu v zavislosti
na stupni vasi zodpovédnosti. Mél by to byt jeden z nejkratsich
dopist, které napisete. V idedlnim pripadé jej predejte svému nad-
fizenému osobné. Tyto zalezitosti neni dobré fesit e-mailem nebo
po telefonu. Rada moudrym: muze se stat, Ze vas stavajici $éf po-
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zada, abyste odesli ihned. Tuto moznost radéji proberte s rodinou
a novym zameéstnavatelem.

Na druhé strané spektra stoji protinabidka. Az na nékteré vzac-
né vyjimky bych nikomu neradil protinabidky pfijimat. Pouto dt-
véry uz bylo naruseno, a vas vztah se $éfem a zaméstnanci uz stej-
né nebude jako dfiv. Dalsi debaty s vasim $éfem by se pak mély
zame€rit na to, jak zajistit co nejhladsi pribéh predani pravomo-
ci. Tecka.

Poté, co jste dali vypoved, uz neni vhodna doba na to, abyste da-
vali pruchod svym frustracim nebo urovnavali spory. Vas stavajici
zameéstnavatel bude mozna chtit projednat urcité aspekty vaseho
odchodu, jako je vypovédni lhita. Velmi opatrné do tohoto roz-
hodovaciho procesu zapojte i nového zamestnavatele.

Peclivy postup pfi vypovédi vypovida hodné o vasi profesiona-
lit€ a to zajima zvlaste ty, kdo vas teprve maji poznat.

R

Body k zamysleni:

e Pokud to neni poprvé, co jste dali vypovéd ze zameéstnani, co
jste se naucili ze své minulé zkusenosti, a co jste meli udélat
jinak? Naucili jste se néco, co nyni mutzete vyuzit?

*  Co byste mohli v zdlezitosti vypovédi udelat, abyste méli po-
cit, ze davate jasné najevo, kdo jste? Je to to pravé poselstvi?
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Koucovani: Srazka s realitou

eknu to na rovinu hned na zacatku: Jsem velky priznivec
koucovani. A byl jsem jim uz odmala, kdy jsem vyrtstal
na venkové ve stfedni casti Spojenych statll. Tehdy jsem
g poprvé uslySel nezaménitelny hlas muze, 0 némz se poz-
déji fikalo, Ze je to nejvétsi rozhlasova osobnost na planeté¢ Zemi —
Earl Nightingale. Objevoval se na zhruba 500 rozhlasovych stanic,
jez prenasely jeho porad Our Changing World. Earl véril v lidsky po-
tencidl — veril, Ze kazdy mize né¢im osobitym prispét svétu.

A svijj zivot zasvétil tomu, Ze pomahal lidem najit jejich skryté
nadani a motivoval je, aby je vyuzili. O tficet let pozdéji jsem pra-
coval jako vydavatel ¢asopisu a s Earlem se osobné setkal pri pra-
ci na ¢lanku. Stali se z nas pratelé a ja mél to obrovské Stésti, ze
jsem s nim mohl stravit spoustu Casu. Setkani s nim jistym zpt-
sobem zménilo muj zivot a pomohlo mi lépe pochopit sama sebe
a to, co je pro me dilezité. Byl skvélym koucem — uz jen tim, ze
se stal pro druhé prikladem.

Béhem dalsich let jsem mél velké Stésti na fadu skvélych vzort
a lidi. Vedl jsem s nimi debaty, ucil se od nich, ale také ziskal po-
védomi o tom, jak mé vnimaji druzi. Pomohli mi formulovat, vy-
tribit a pochopit mé Zivotni i podnikatelské hodnoty a cile a — co
je dilezitéjsi — nendsilné mé nasmérovali, abych za svymi cili Sel.

Navic nikdy neméli strach podivat se mi do o¢i a Fici: ,,Peppe-
re, v tomhle se Silené pletes.” Byli to velmi riznorodi lidé, ale jed-
no meli spolecné, a to myj hluboky respekt k jejich lidskym kva-
litam, k tomu, jak se chovali a jak premysleli. Tahlo mé to k nim
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— chtél jsem napodobit jisté prvky jejich chovani a pristupu k Zi-
votu i podnikani.

A tak se dostavam ke klicové otazce, kterou bych rad polozil
vSem z vas, kdo se chcete nechat nékym koucovat: Jak dobre znate
tohoto ¢loveéka a zptsob, jakym premysli? Privedl vas k nému vas
znamy, n¢kdo, koho respektujete, kdo vyuzil jeho sluzeb a mize
vam dat ¢astecny vhled do jeho osobnosti? Cetli jste néco, co ten-
to ¢lovek napsal?

Neptam se vas ted na firmu, v niz pracuje, nebo metodu kouco-
vani, kterou absolvoval, jakkoli muze byt ptsobiva. Mluvim tady
o zpusobu, jakym dany ¢lovék pfemysli, o jeho osobnich zkuse-
nostech a hodnotach. Jaké zjistujici otazky jste mu kladli? Kdyz se
nechate nékym koucovat, vkladate jedno ze svych viibec nejcen-
néjsich aktiv do rukou druhého a doufite, Ze zvysi jeho hodno-
tu. Uz kvtli sob€ proto musite védét, s kym mate tu Cest. Jaké byly
slavné ¢i neslavné momenty jeho kariéry? Jak se k nim postavil
a jaké si z nich vzal ponauceni?

Odpovédi na tyto otazky vam daji plasticky obrazek konkrét-
niho ¢loveéka a umozni vam pochopit, jak reaguje na Zivotni lek-
ce. Kariéra a zivot nas vSech ma své vysiny, sva udoli i své plosi-
ny. To je normalni. Nasi budoucnost vSak predurci hlavné to, co
s tim v§im udélame.

Naptiklad selhani je v mnoha pfipadech nezbytnost Gspéchu,
ale jen tehdy, vezmeme-li si z ného ponauceni a tim se napristé
fidime. Naopak uspéch kariéru mnoha lidi znicil, protoze jej ne-
pochopili, neméli k nému uctu a nékdy mu ani nevefili.

Ted se podivejme na druhou stranu koucovani, na vas.

Za uplynulych tficet let jsem byl kou¢em a radcem mnoha lidi
a feknu vam jedno — nechat se koucovat neni zrovna divacky
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vdeécna show. Nez zaCnete pracovat s koucem, polozte si otaz-
ku: Jste ochotni byt zcela otevieni a upfimni, odhalit druhému,
kdo opravdu jste a co si od Zivota slibujete? Jste ochotni zjistit
své nedostatky, nechat ego za dvefmi a promluvit si o objektiv-
nim pohledu na vas oc¢ima druhého? Jste odhodlani zkusit pri-
padné i nové chovani? Vysetfite si Cas na Cteni, reflexi a zamysleni
nad zkusenosti zvanou koucovani? Odhodlani nechat se koucovat
bych prirovnal ke studiu nového jazyka nebo hudebniho néstroje.
Ani jedno byste skute¢né nezvladli bez vynalozeni zna¢ného tsi-
li. Jste na to pripraveni?

Pokud jste ochotni provést hloubkovou kontrolu nutnou pri
vybéru spravného kouce, pak se pripravte na jedinecny zazitek,
z kterého budete t€Zit i v nasledujicich letech.

R

Body k zamysleni:

*  Pro¢ pfesné cheete mit kouce — existuje néjaka specificka po-
tfeba a mate jasna a prehledné zformulovana ocekavani, kte-
ra jste s timto clovékem prodiskutovali?

»  Ziskali jste si dostatek informaci — nezavislych informaci —
abyste méli jasnou predstavu o tom, kdo ten clovek je, jak
pracuje, jaky je jeho styl v porovnani s vasim?

e Je tohle clovek, kterého na zdkladé hloubkového prizkumu
obdivujete, respektujete a s hrdosti byste jej predstavili t€ém
nejdilezitéjsim lidem, které znate?

*  Existuje n¢jaka oblast, ktera se ho tykd, nebo néjaké vase poci-
ty ohledné tohoto ¢lovéka, kde mate pochybnosti?
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Stésti preje pripravenym

izi slovo serendipita oznacuje schopnost, diky niz Stast-

nou nahodou u¢inime velky objev. Tuto vlastnost méla

fada hrdind ze staré perské pohadky O tfech princich
ze Serendipu, jak se dfive oznacovala Sri Lanka.

Z princu se podle vypravéni staly legendy pravé diky schopnos—
ti zdanlivé ,,odhalovat” véci nebo situace oplyvajici velkym vyzna-
mem, aniz by je vSak védomé vyhledavali.

Slovo serendipita se tak dostalo do slovniki jako termin popisu-
jici situaci, kdy se stésti nékomu prosté ,,prihodi®

Kolik byste dali za to, abyste také méli takovy nos na §tésti? Ri-
kate, Ze hodné? Pak ¢téte dal. Ukazu vam, jak toho dosahnout.

Z rozhovort s tspésnymi lidmi, s nimiz jsem za léta své praxe
o fenoménu serendipity hovotil, jsem se dozvédel tfi véci:

1. Serendipita miize byt skute¢né mocna.

2. Teémer kazdy, koho jsem se ptal, mi dokdzal popsat moment
serendipity, ktery mél vyrazny vliv na jeho zivot, kariéru ¢i
vztah.

3. Aby mohla ,nihoda” zafungovat, je tfeba mit jisty stupen cit-
livosti.

Jesté nez budeme pokracovat, dovolte mi vysvétlit, jak se defi-
nice terminu vztahuje k vasi kariéfe. Toto vysvétleni se tyka jedi-
ného slova — ndhoda. Zatimco pojem serendipita naznaceny v po-
hadce, nalézani véci velké hodnoty pouhou nahodou, je pro nas
vSechny pfitazlivy, na ndhody v souvislosti s prilezitostmi a dlou-
hodobym a udrzitelnym tGspéchem ¢i Stéstim v Zivot€ neverim.
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O tomto tématu jsem vedl jiZ bezpocet konverzaci a slysel jsem
Gzasna vypravéni o tom, jak ,,nékdo prosté jen tak na nékoho na-
trefil“ nebo se ,zlistajasna” objevila prilezitost, kterd zménila
smer jejich Zivota.

Ale pfi bliz§im zkoumani jsem zjistil, Ze ve valné vétsiné téch-
to piipadu se spise stalo to, co popisuje francouzsky védec Louis
Pasteur, kdyz ika: ,,Stésti preje pfipravenym.” Louis Pasteur tu vy-
stizn€ vyjmenovava pozadavek pfipravenosti a povédomi.

Serendipita neni vyhra ve sportce. Funguje tehdy, kdyz védo-
mé ¢i podvédome, cosi hledate a vite o tom dost na to, abyste
mohli okamzit€ jednat ve chvili, kdyZ to cosi najdete. Nebo vidite
néco, co vas k tomu muze dovést. Jen tak na nékoho natrefit nema
mimo obor fyziky zddnou relevanci.

Ale natrefit na nékoho, o ném?7 vite, Ze mtze hrat roli v tom,
¢eho se snazite dosahnout, a to v dobé kdy se vam zrovna hodi vy-
uzit jejich odbornosti, ¢i kapitalu, atd., pozadate je o pomoc a oni
souhlasi. Tak tomu se fika serendipita. Jeji hledani je jako hledani
radioaktivity — bez spravnych nastrojli se vam to nepovede. Kdyz
védci hledaji radioaktivitu, pouzivaji Geigertv detektor.

Jakmile se priblizi k radioaktivnimu objektu, Geigerav pristroj
zacne signalizovat nalez. Svyj vlastni ,,Geigertv detektor” na vy-
hledavani prirozeného Stésti si sestrojite nasledovné.

Nejdrive se musite soustfedit na to, co vlastné chcete, at jde
o fyzicky predmét, sezndmeni s nékym nebo o zameéstnani.

Cim konkrétnéji popisete to, co hledate, a ¢im vice o tom vite,
tim citlivéjsi vas pomyslny Geigerav detektor bude. V této fazi se
pripravujete, sbirate informace, ziskavate znalosti o tom, co chce-
te. V duchu si vytvarite pomyslny obrazek.

A pak uz musite byt ve stfehu a davat pozor.
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Béhem dne, pri setkani s lidmi, pfi poslechu rozhlasu, sledo-
vani televize, ¢etbé novin, pri nastupovani do letadla, pfi naku-
pech — tam vSude musi byt vas Geigertv detektor zapnuty. Celé
dny mu naslouchejte a budete prekvapeni, jaké ,Stésti” se na vas
bude lepit.

Takhle serendipita funguje — soustfedénim, inteligenci, moud-
rosti a rozumem si na ni vybudujete citlivost. Takhle se dostanete
k prilezitostem. Sam tuto techniku mnoho let pouzivam.

Ti z vas, kdo pochopi moudrost a silu jeji jednoduchosti a apli-
kuji je v zivoté i kariéfe, natrefi na fadu skvélych ,,objevii”.

AR

Body k zamygSleni:

e Pokud si nejste jisti, co v zZivoté hledate, je velkd pravdépo-
dobnost, Ze to nikdy nenajdete. Kdyby se vas nékdo zeptal, co
,hledate”, co byste mu fekli?

*  Vite dost o tom, co hledate, abyste mohli ,naprogramovat”
svij Geigerav pristroj tak, aby zjistil i ty nejslabsi stopy, které
vas potencialné dovedou k vasemu cili?
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Role osobniho postoje ve vasem tispéchu

netem a kovovymi pilinami.

Je to vlastné docela jednoduché. Svét je plny odbor-
nikd pres ,,obsah® Lidi, ktefl na libovolné téma do-
kazou vysypat kupu znalosti. Dnes neni nedostatek chytrych lidi.
Pokud by byla klicem k dspéchu jen inteligence, pak by se svét
podnikéni jen hemzil asp&snymi lidmi. Ale tak to neni. Ceho se
nam nedostava, je osobni postoj — konkrétné lidi se ,,spravnym”
postojem. (Za chvili termin rozeberu.)

Za léta praxe jsem videl, jaké divy na cesté k uspéchu déla vas po-
stoj. Lidé vSeobecné tusi, Ze na Gspéchu ma urcity podil. Ale vétsi-
na si neuvédomuje, Ze spravny postoj opravdu pritahuje prilezitosti.

Divodem je to, Ze Gspésni viidcové a investori znaji jedno malé
tajemstvi: postoj Clovéka je tim nejmocnéjSim predpokladem
uspéchu. Tecka. A tspésni viidcové chtéji lidi se spravnym posto-
jem ve svém tymu.

Postoj, jaké jednoduché slovo, které vSak podle mého zastupu-
je velmi slozity pojem, protoze existuje Siroka paleta postoji, jez
uspésny clovék musi v jistém obdobi svého Zivota aplikovat. Na-
ptiklad prizptsobivost — schopnost pfekonat nezdary. Otevienost
— ochota vstfebat informace bez predsudkt. Empatie — starost
o druhé, naslouchani lidem, schopnost ucit se od nich a pomo-
ci jim pfi dosahovani jejich cild. Vitézstvi — Zivot s cilovou paskou
na mysli, kdy se vidite, jak ji probihate s rukama nad hlavou a lidé
podél cesty vam tleskaji.
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Slavny hollywoodsky lovec talentG Mark Bennet v nedavném
rozhovoru pro americky casopis Fast Company vysvétloval, jak je
postoj diilezity pii vybéru hercii pro naticeni. ,,Uspé&sni herci jsou
lidé, kteri prichazeji nadseni a sebevédomi a jsou vzdy priprave-
ni na pozitivni zkusenosti.” (Tahle véta stoji za to, abyste si ji pfe-
cetli znovu.)

Jak je vidét, pojem postoj mda mnoho urovni. Néktefi lidé si
mozna v§imnou, ze vySe uvedené priklady jsou vlastné charakte-
rové vlastnosti, nikoli postoje. Mozna, ale fekl bych, Ze postoj je
jejich spolecnym zakladem. Bez postoje neni smérovani — at uz
$patné nebo dobré. K uvedenym piikladim bychom mohli pfida-
vat dalsi. Ale skute¢nym klicem je mit ten ,,spravny” postoj.

Co myslim vyrazem ,,spravny postoj? Odpovéd neni zcela jed-
noznacna. Ze své zkusenosti mohu fici, Ze je to smésice sebeve-
domi, zdravého rozumu, pokory, optimismu, pruznosti a touhy
po uspéchu, ktera pronika celou vasi bytosti. Nejde jen o to, ze
nasadite masku ,,hrace” a s tsmévem se vrhate do dkola. ,,Sprav-
ny" postoj je opravdovy, hmatatelny. A vykonni manazefi, s ni-
miz jsem pracoval, citi, ze vzdy prevazi nad praktickymi doved-
nostmi. Pro¢? Protoze védi, ze ¢lovék s tim ,,spravnym postojem”
bude mit pfed o¢ima feSeni, nikoli problém. A k projektim pfi-
stoupi s jistou naruzivosti, nadsenim a pozitivnim nabojem.

Zjisti si vSechno, co potiebuje védét, aby v dané roli uspél. Ji-
nymi slovy, mizete se spolehnout, Ze bude pro ostatni prikladem
a dobte odvede svou praci.

Da se spravnému postoji naucit, nebo jej lze vypéstovat? Tuto
otazku jsem polozil své znamé, prazské psychiatricce Michaele
Novotné. ,,Rozhodné,” pfikyvla rychle a dodala, Ze to vSak neni
jednoduché. ,,Musite definovat konkrétni zménu v postoji, kterou
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chcete podstoupit. Konkrétnost je velmi dtlezitd, bez ni nemate
smér a nevite, zda na cesté k cili délate pokroky.” Podle ni je také
dalezité vhodné prostredi. Vyhledavejte lidi, ktefi maji vlastnosti,
jez si chcete vypéstovat. A napodobujte pozitivni aspekty téchto
vlastnosti. Opakovani matka moudrosti — je to, jako byste se ucili
novému jazyku. Zazraky se nedéji pres noc. Je k tomu potteba od-
hodlanosti a touhy po zméné. Bez pocitu naléhavosti nebo potte-
by néco zménit k tomu nikdy nedojdete. Ale pokud vytrvate a jste
pevné rozhodnuti, mize se vam to podafit. A pak se vim v mno-
ha pozitivnich ohledech zméni Zivot. Lidi se spravnym postojem
se vyplati sledovat. Vzdy najdou zptisob, jak zvitézit.

‘A A

Body k zamygSleni:

*  Jak by popsal vas piistup nékdo, kdo travi cas ve vasi spolec-
nosti? Podle popisu toho ¢loveka, co by byly nejvice a nejmeé-
né zadouci prvky vaseho pristupu?

e Co byste méli délat, abyste zlepsili prostredi, které vas pri-
stup formuje?
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Jak spravné chdpat neuspéch a selhani

fed mnoha lety jsem rok cestoval po Americe a délal
rozhovory s dvaceti sedmi vysoce postavenymi mana-
zery. Soustredil jsem se pritom na jedinou otazku: ja-
kym zptsobem vam selhani pomohlo, Ze jste se stal
lep$im séfem?

Historky manazeri mnohdy pfipominaly povidky Charlese
Dickense. Tfeba jak matka odlozila synka do sirotince, protoze
ho nesnesla mit vedle sebe. Jini vypravéli, jak je milovand osoba
podvedla a okradla. Jeden manazer dokonce tvrdil, ze kdyz spal,
zaCala ho Zena bodat do zad. Samoziejmé spousta vypravéni se
v nejriznéjsich variantach tocila kolem nezdart zpisobenych trz-
nimi podminkami, vlastnim egem, nezkusenosti a mnoha vseli-
jakymi dalSimi pficinami.

Vsichni tito zivotni vitézové zazili ohromné nezdary ¢i pady,
které si bud zavinili sami, anebo je prosté potrefily. Jejich spole¢-
ny postoj vuci témto padim a nezdarim mé ale prekvapil. Vsich-
ni uz dosahli tak vysoko, Ze mohli pohlizet na netspéch jako
na odrazovy mustek k osobnimu tspéchu. A také k jisté moud-
rosti, s jakou je tfeba jit po cesté, které fikame Zivot. Myslim, zZe
americka ikona Jimmy Dean, zakladatel spolecnosti Jimmy Dean
Sausage Company, vyjadfil tento zptsob mysleni dobre, kdyz fekl:
,Vis, kamarade, smér vétru se mne asi zmeénit nepodafi, ale do-
cela jisté mizu nastavit plachty tak, abych se dostal, kam chci.”

Co jsem se naucil a dozvédél od mimoradnych osobnosti, kte-
ré se takto stavély k nezdaru, se pozdéji v mém zivoté zarocilo pri
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dvou prilezitostech. Kdyz vyhledavdim manazery na vysoké posty
pro své klienty a kdyZ pracuji se studenty na univerzitach. Kazde-
ho manazera se pfi rozhovoru vzdycky ptam, kdy v kariére utrpél
porazku. Co si z této zkuSenosti odnesl a jak to pak v zivoté uplat-
nil. Pokud by mné fekl, Ze jeho zZadny netspéch nepotkal, v jed-
nani o post by dal nepostoupil.

Bud v kariéfe nikdy neudglal nic, co by ho vyvedlo ze zény po-
hodlnosti, nebo mu jeho ego nedovoluje, aby priznal porazku. To
prvni naznacuje nedostatek sebedtivéry a iniciativy, to druhé ne-
dostatek sebereflexe. Ani jedno ani druhé nejsou zddouci parame-
try $éfa. Netspéch zakusime, kdyz se snazime o nové véci, kdyz
sahame do neuveTitelnych vysek. Kdyz pocitujeme vlastni limity,
kdyz hleddme to, co jest¢ nevime nebo nemizeme delat a pote-
bujeme se to naucit.

Netspéch muze také motivovat ke zméné, k uceni, k rustu
a tomu, abychom to, co délame, délali lépe. Zkusenost s touto té-
mét klinickou smrti nese ovoce dlouho, odménou za preziti ne-
uspéchu je sila, moudrost, pokora a empatie. Takovi jsou silni $é-
fové a moudri lidé.

Kdyz jsem byl ¢lenem poradniho sboru na statni kalifornské
univerzité San Marcos a pfednasel tam, ziskal jsem bajecnou a na-
pliujici zkuSenost pri praci se studenty MBA, ktefi byli horlivi
a velmi motivovani.

Pamatuji si, jak jsem se pri jedné Siroké diskusi podival do tvari
studentl a pfimo citil ten adrenalin, ty nadéje a sny téchto budou-
cich podnikatelt a vidct. Nicméné kdyz jsem navrhl, abychom
diskutovali také o padech a nezdarech, z pohledu na jejich tvare
jsem vycetl, Ze tohle neni téma pro né. Pfimo jsem citil, Ze pou-
hé pripomenuti nezdart v nich vyvolava zaporné pocity. Byli pre-
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svédCeni, ze ,netspéch zaziji jen ti idioti, ktefl nevédi, co ¢ini®
Kdyz jsem jim vSak pfednesl jednu ze svych oblibenych historek
o netspéchu, ledy se prolomily, a zacali jsme diskutovat. Vypra-
vél jsem jim o znamém incidentu, ktery se odehral pfed mnoha
lety v mladé slibné spolecnosti jménem IBM. Protagonisty v ném
byli legendarni Thomas Watson ml., syn zakladatele IBM, kte-
ry byl tehdy prezidentem firmy, a jeden z vysoce kvalifikovanych
technikd, ktery se pravé dopustil chyby. Ta chyba a netspéch pfi-
Sly spolecnost na 10 miliént dolart. Technik vesel do Watsono-
vy kancelare se sklopenyma ocima, a kdyz vysvétlil, co se stalo
a co to bude spolecnost stat, podal vypovéd. ,,Nesmysl,” odpoveé-
dél Watson. ,Jestli si myslite, Ze vas necham jit, kdyz jsem do va-
Seho vzdélani investoval deset miliénd, tak jste blazen.”

Umeét zachazet s porazkou a s netuspéchem, umét se z nich po-
ucit, najit na né spravny pohled, to je nezbytna cast tspéchu.

Doufdm, Ze vysoké ekonomické skoly do stile vétsiho poctu vy-
ukovych programi zahrnou dialog na toto téma. A stale vic lidi
si uvédomi, jak mize byt pad ¢i netispéch mocny a povznasejici,
pokud se z ného poucite.

Body k zamysleni:

e Pomyslete na selhani ¢i nedspéch, které jste prozili. Jakou
lekci byste si z toho mohli vzit?

e Predstirejte, je jste na pohovoru kvili zaméstnani s nekym,
kdo hodnoti, jak se hodite na novou pozici, ktera je podobna
té, kterou zastavate, avSak vyssi. Co byste tomu clovéku fekli
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o cennych poucenich, ktera jste ziskali, a jak tyto lekce zme-
nily vas pfistup k podobnym situacim tak, ze budete mno-
hem vétsim pfinosem pro spolecnost?

50



Vydrzte, i kdyz ztracite silu

J etkal jsem se s ohromnym poctem velmi GspeSnych

lidi z fady obort. A také jsem dlouhé hodiny radil li-
dem, ktefi neméli v dobg, kdy jsem je potkal, v kari-
/ éfe takové Stésti. Jesté nedosahli na to, co je skutecne
profesné i osobné napliiovalo.

Pevné véfim, Ze nejvetsi prekazkou uspéchu u vétsiny lidi, jez
jsem poznal, nebyl nedostatek talentu, vize, vzdélani, socialniho
postaveni nebo silné sité¢ kontaktt, o niZ se mohli opfit. Oni vzda-
li jakoukoli snahu. Bud kvili tomu, Ze zazili porazku, s niz se téz-
ko vyrovnavali, nebo narazili na prekazky, jez jim pfipadaly ne-
prekonatelné. Stalo se prosté néco, co nahlodalo jejich viru v sebe
sama. S takovym pocitem se n€kdy jen tézko rano vstava z postele.

Pamatuji si na kolegu, ktery mél pred lety telefonovat poten-
cidlnim klientim a jednou mi fekl: ,Vis, obcas je to sluchatko
strasné t€zké. Uz ho ani neuzvednu, abych zavolal dalsimu clo-
véku.” Na zacatku mé kariéry jsem také takhle telefonoval. Nikdy
nezapomenu na slova mého prvniho mentora v byznysu Tonyho
Ziehlera, kdyz uz to vypadalo, Ze nemtizu a svou praci vzdam. Po-
dival se na mé a fekl: , Peppere, jesté jeden telefonat, jediny tele-
fon, udélej to kviili mné a pak muizes skoncit.” Védel, Ze kdyz jeste
jednou zvednu sluchatko, prekondm jakousi bariéru, chytnu dru-
hy vitr a pijdu dal. Tony mél pravdu. Kdyz jsem koncil prvni rok
v pojistovnictvi, dostal jsem vyznamenani ,Zelenac roku” udé-
lované nejproduktivnéj$imu zac¢inajicimu pojistovacimu agentovi.
Byla to spole¢nost Aetna Life and Casualty Insurance Company,
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ktera tehdy pattila v USA mezi nejvétsi. Ani o Sestatficet let pozde-
ji na Tonyho povzbuzujici slova nezapominam. Jsou navzdy vyry-
ta v mé pameéti a vybavi se mi pokazdé, kdyz uz chci hodit ru¢nik
do ringu. Kdyz se ohlizim za tspéSnymi, a tim myslim i Stastny-
mi lidmi, které jsem poznal, nevyvstava mi pred ofima jejich ta-
lent, vzdélani nebo postaveni ve spolecnosti. Ale jejich vytrvalost
a vule dosahnout toho, v co véri. Vsichni silné vérili v to, co déla-
li, v to, kym chtéli profesné i v osobnim zivoté byt. Toho se nejde
vzdat. Nekdy staci udélat jesté jeden krok.

Citit se nékdy odrazeny je normalni. Zazivame to vSichni. Do-
mnivam se, Ze je dokonce zdravé obcas pocitit zlost. Velky roz-
dil je vSak v tom, Ze si musite rozebrat, co vas rozlitilo, rozhybat
se a udélat ten dalsi krok, ktery vas posune dal. Vaclav Havel, je-
den z nejvétsich politickych viidct tohoto naroda i celého 20. sto-
leti, clovék, jehoz jméno je synonymem vytrvalosti, ve své kni-
ze Dalkovy vyslech uvedl: ,,Strizliva vytrvalost je G¢innéjsi nez
nadsenecké emoce, které lze prili§ snadno prenaset kazdodenné
na néco jiného.”

Pro¢ neustdle mluvim o vytrvalosti? Je to proto, ze jsem vidél
prilis mnoho lidi, ktefi tuto nad¢asovou a neocenitelnou vlastnost
ztratili ze zfetele.

V dnesnim shonu hypersoutézivosti globalni ekonomiky se zda,
Ze ne vSichni si vzali k srdci jedno z nejvétSich ponauceni krachu
technologickych firem: rychlé a snadné nemusi vzdy znamenat
dobré. Anticky fecky basnik Hésiodos to svymi versi v basni Prd-
ce a dny vystihl mnohem lépe. Prectéte si je: ,,Pfed brany vyjimec-
nosti bohové polozili slzy a pot, a k branam vede predlouha cesta,
zpocatku strma a trnitd, ale vysplhate-li az na vrchol, dojdete tam
klidu, a¢ vykoupeného vypétim vech sil.”
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Jinymi slovy: tvrda prace a vytrvalost daji zabrat, ale o to je pak
sladsi odména v podobé dosazeného cile. Rozlou¢im se s vami
jednim z mych nejoblibengjsich citatt legendy svétového hoke-
je, Waynea Gretzkyho. Je platny jak v hokeji, tak béZném Zivo-
t€: ,Je jisté, Ze netrefite 100 procent stiel, ke kterym se ani nena-
prahnete.”

Vzpomente si na to, az to budete chtit prist¢ vzdavat.

Body k zamysleni:
e Jste ochotni hrat tak, abyste vyhrdli, nebo se jen chcete

ochranit pred prohrou? Tyto dva pristupy predstavuji ohrom-
ny rozdil ve vasem postoji k Zivotu.

*  Pokud byste byli zatCeni za to, Ze ,hrajete, abyste vyhrali”,
jaké dtikazy by byly u soudu uvedeny pro vase uvéznéni?
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