Jak se stat ¢lenem klubu

Viechno je zaloZeno na vztazich. Vie ve vesmiru existuje jen
proto, Ze je to ve vztahu s né¢im jinym. Nic neexistuje izolova-
né. Pfestafime tedy pfedstirat, Ze jsme jednotlivci, ktefi viechno
zvlddajf sami.

- MARGARET WHEATLEY

Jak jsem se sem proboha dostal? Tuto otdzku jsem si poklddal ¢as-
»,J to v onéch ddvnych asech coby student prvniho ro¢niku Harvard
Business School, ktery jen tézko stihal vstfebavat nové dojmy.

Nemél jsem za sebou jedinou hodinu dletnictvi ani financi.
RozhliZel jsem se kolem sebe a vidél jsem piisné vyprofilované mla-
dé muZe a Zeny, ktefi jiz za sebou méli maturitni zkousky z ekono-
mickych pfedmétd. Uz tehdy se potykali s ¢isly nebo analyzovali
grafy v prestiznich firmach na Wall Streetu. VétSina z nich pochdze-
la z bohatych rodin, méli rodokmeny, slavné pfedky a fimské &islice
u jmen. Samoziejmé Ze mi to nahanélo hrizu.

Jak mohl ¢lovék jako j4, z normalni délnické rodiny, s maturitou
z humanitnich pfedmétd a s par lety praxe v béZné vyrobni firmé,
konkurovat ¢istokrevnym jedinctim z McKinsey a Goldman Sachs,
ktefi z mého pohledu vypadali, jako kdyby pracovali s ekonomic-
kym tidaji uz od kolébky.

To byl rozhodujici okamzik mé kariéry i mého Zivota.

Byl jsem chlapec z venkova, z jizni Pensylvénie, vyristal jsem
v ocelafském a hornickém méstecku Latrobe, kterému se fkalo Més-
to mladych. Né§ region mél natolik venkovsky charakter, Ze z veran-
dy naseho skromného domu nebylo $iroko daleko vidét Zidné jiné
staven{. Muj otec pracoval v mistn{ oceldrné a o vikendech chodil
na stavby. Matka uklizela v domech 1ékatu a pravniki v nedalekém
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mésté. Bratr utekl pfed maloméstskym Zivotem do armidy a sestra

se vdala uZ na stfedni $kole a odstéhovala se, kdyZ jsem byl jesté .

batole.

Na Harvard Business School znovu vyvstala vSechna ta nejis-
tota mych mladych let. Ackoliv rodie neméli moc penéz, byli
ochotni poskytnout mi takové pfilezitosti, jakych se mému brat-
rovi a sestfe (pochdzeli z matcina predchoziho manZelstvi) nikdy
nedostalo. Podporovali mé a obétovali ve, aby se mi dostalo tako-
vého vzdéldni, jaké si v naSem mésté mohly dovolit jen zdmo#néj-
§{ déti. V paméti se vracim zpét do dnt, kdy mé matka vyzvedava-
la v modrém Chevroletu Nova na autobusové zastivce soukromé
zdkladni $koly, kterou jsem navstévoval, zatimco ostatn{ déti se
nofily do limuzin a BMW. Nevybiravé se mi posmivaly nejen
kvili na§emu autu, ale i mym polyesterovym $atim a koZenko-
vym polobotkdm a denné mi tak pfipominaly, kde je v Zivoté mé
misto.

Tato zkuSenost byla v mnoha ohledech bozim poZehninim,
utvrzovala mé v mém presvédéeni a byla hybnou silou mé touhy
po uspéchu. Byla jasnym dikazem, Ze mezi témi, co maji, a témi, co
nemajf, existuje pevnd hranice. Byla pfi¢inou mého vzteku na vlastni
chudobu. Ptipadal jsem si vylou¢eny z tradi¢nich chlapeckych spole-
Censtvi. Na druhou stranu mne vSechny tyto pocity nutily pracovat
mnohem tvrdéji neZ ostatn{ v mém okoli.

Tvrdd prace, jak jsem se presvédil, byla jednim ze zptisobu, jak
porazit nepiizen osudu a dostat se na Harvard Business School. Ale
bylo tu jesté néco, ¢im jsem se lisil od zbytku ttidy a co mi poskyto-
valo jistou vyhodu. Zdilo se, Ze jsem se néco naudil uz davno pied-
tim, nez jsem piijel do Cambridge, a to néco spousté mych vrstevni-
ka chybélo.

Jako chlapec jsem nosil golfové hole v mistnim sportovnim klubu
majiteliim realit a jejich détem z bohatého mésta, které bylo neda-
leko od toho mého. To mé nutilo ¢asto a tvrdé premyslet o lidech
tspésnych i nedspésnych. V té dobé jsem uéinil poznani, které mélo
zménit thel mého pohledu na svét.

Béhem téch dlouhych vyprav pies golfové hiisté, kdy jsem jim
prenasel hole, sledoval jsem, jak si ti lidé, ktet{ to odborné dot4hli do

&
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vydin, o nichZ se mému otci ani matce nesnilo, navzdjem poméhajt.
Hledali jeden druhému pracovn{ piileZitosti, investovali Cas 1 penize
do myslenek téch druhych a dohliZeli na to, aby jejich déti nastou-
pily do téch nejlepsich 3kol, absolvovaly ty spravné stdZe a nakonec
ziskaly i ta nejlepsi pracovni mista.

Na vlastni o¢i jsem vidél dikaz toho, Ze tspéch rodi uspéch a Ze
bohati se skutecné stavaji jesté bohatSimi. Sif jejich pfatel a spole¢ni-
ki méla mnohem vét${ U¢innost a razanci nez vechny ty golfové
hole, které jsem jim nosil. Uvédomoval jsem si, Ze chudoba neni jen
nedostatek finanénich prostfedkd, ale je to izolace od lidi, ktefl by
v4m mohli pomoci dosdhnout vys.

Dogel jsem k ndzoru, Ze svym velmi specifickym zptsobem je
zivot hra, stejné jako golf, a lidé, ktefi znaji pravidla - a znajf je
dobte - hraji nejlépe a majf uspéch. A pravidlem, které md v Zivoté
nebyvalou moc, je, Ze jedinec, ktery znd ty spravné lidi, md ty sprav-
né divody a umi vyuZit vztahovy potencidl, se miZe stit clenem
Jklubu*, af uz za¢inal jako nosi¢ holi, nebo ne.

Uvédoméni si této skutecnosti v sobé skryvd jisté povzbudivé
zévéry. Doslo mi, Ze cheete-li v Zivoté dosdhnout svych cilii, nezalez
tolik na tom, jak jste chytfi, kolik vdim bylo ddno do vinku talentu,
& dokonce, a to mi nejvic otevielo o1, odkud pochézite a kolik jste
toho méli na za¢itku. Samozfejmé, Ze tohle viechno je dulezité, ale
znamend to jen velmi malo, nepochopite-li jednu véc: nedokdzete
to sami. Vlastné sami nic moc nedokdzete.

Nastésti jsem prahl po tom, aby ze mé néco bylo (a upfim-
né feceno jeité vic jsem byl zdéen skutecnosti, Ze bych to nikam
dotihnout nemusel). Jinak bych asi jen tak stél opodal a sledoval své
ptitele z prostoru vyhrazeného pro nosi¢e golfovych holi.

Nejprve jsem se zadal udit o neuvéfitelné sile kontaktd od pani
Polandové. Carol Polandovd byla manZelka majitele velkoskladu
dfeva v naem mésté a ja jsem kamaradil s jejim synem Brettem, kte-
ry byl mtyj vrstevnik. Chodivali do naseho kostela. Tou dobou jsem
touzil byt jako Brett (velky sportovec, bohaty, viechny holky do néj
byly blazen).

Nosil jsem v klubu pani Polandové hole. Ironif osudu jsem byl
jediny, komu na ni zdleZelo natolik, Ze jsem ji schovaval cigarety.
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Moh! jsem se ubéhat, abych ji pomohl vyhrit kazdy turnaj. Rdno
pfed turnajem jsem si proel hfisté, abych zjistil, kde je kompliko-
vanéj$i umisténi jamky na greenu. Testoval jsem rychlost greenu.
Pani Polandové zacala sbirat vitézstvi na vSech frontich. Pfi kazdém
démském turnaji jsem odved! tak skvélou praci, Ze se mnou chlubila
pted svymi pfiteli. Brzy mé zacali chtit dalsi.

Pokud jsem mél préci, obesel jsem za den tficet $est jamek a dval
jsem si zdlezet, abych se k $éfovi nosict holi choval jako ke krili.
Prvni rok jsem vyhrdl vyroéni cenu pro nosice holi, kterd mi umoz-
fiovala puisobit jako caddie pro Armolda Palmera, kdyZ pfijel hrit na
své domovské hfi§té. Arnie zadinal sém jako nosi¢ holi v Latrobe
Country Clubu a jako dospély se stal jeho majitelem. Vzhlizel jsem
k nému jako ke svému vzoru. Byl Zivoucim dikazem, Ze dspéch
v golfu i v Zivoté nesouviseji se spoledenskou tiidou. Slo o piistup
(ano, 1 talent, alespon v jeho pfipadé). Nékterym oteviel cestu jejich
ptvod nebo penize. Néktef{ perfektné zvladali sviij obor, jako nap#i-
klad Arnold Palmer. VEdél jsem, Ze moje silnd stranka je iniciativa
a tah na branku. Arnie byl inspirativaim ditkazem toho, Ze minulost
nemusi byt pro budoucnost urdujici.

Mnoho let jsem byl v podstaté ¢lenem rodiny Polandovych, tra-
vil jsem s nimi ¢dst prézdnin a téméf denné jsem byval u nich doma.
S Brettem jsme byli jako dvojcata a jeho rodinu jsem mél rad jako
svou vlastni. Pani Polandovd dohlédla na to, abych znal v klubu
kazdého, kdo by mi mohl né&ak pomoct, a kdy? vidéla, Ze se zadi-
ndm poflakovat, hned mi to dala na védomi. Pom4hal jsem ji na gol-
fovém hfisti a ona, na oplitku za mé sili a pédi, které jsem ji véno-
val, mi pomdhala v Zivoté. Udélila mi jednoduchou, ale dtkladnou
lekci o sile velkorysosti. Pomahdte-li druhym, &asto pomohou oni
vam. Dospéli lidé pouzivaji k popisu tohoto nestérnouctho principu
okdzaly vyraz reciprocita. J4 jsem znal pouze slovo ,péce“. Petovali
jsme jeden o druhého, takze jsme si komplikovali Zivot, abychom
délali dobré skutky.

Diky témto dniim, a specificky diky této lekci, jsem si v prvnim
semestru na obchodni $kole uvédomil, Ze soutéZivi, individualistiéti
studenti Harvardu jdou naprosto $patnym smérem. Kdo chce uspét
v jakémkoliv oboru, ale zejména v byznysu, musi spolupracovat s lid-
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mi, nikoliv stit proti nim. Jedna neménnd skutecnost se v dolarc?ch
ani centech vy&islit ned4: byznys je podnik, ktery stoji na lidech, [idé
ho pohdnéji a lidé ho uréuji. ]

Neub&hlo mnoho z druhého semestru, kdyZ jsem se zacal s ismé-
vem ptat sdm sebe: ,Jak se sem proboha zihle lidé dostali?“

Zjistil jsem, Ze spousté mych spoluzéki chybéji dovednoos-
ti a strategie, které souviseji s upeviiovanim a vytvafenim vzta}.lu.
V Americe, a zejména v byznysu, jsme byli vychovévini k obd1v1%
v individualismu Johna Waynea. Lidé, ktefi védomé kontaktovali
druhé s cilem zasahovat do jejich Zivota, byli povaZovéni za lisné
tifolezce a podlézavé patolizaly.

7a ta léta jsem se naudil, Ze obrovské mnozstvi piipadt nepo-
chopent, které postihuje aktivni budovatele vztaht, je vysx/rétlivtelné
snad jen nepochopenim toho, jak tyto vztahy budovat sprévne. oTo,
co jsem vidél na golfovém hiisti - ptitele, ktefi pomahaji pfévtelurp,
a rodiny, které poméhajf rodindm, na nich? jim zdlez{ - nen}elcz nic
spoleéného s manipulaci nebo klientelismem. Mélok'dy také .nekdo
presné poital, co kdo pro koho udélal, vzdcné byly i strategie, kdy
jedinec d4val jen tolik, kolik mohl dostat zpét. ' o

Casem jsem zadal nahliZet na kontaktovani lidf jako na zpusob,

jak zménit lidské Zivoty a soucasné probédat, pochoplt a f)boha-
tit svij vlastnf - zadal jsem védomé budovat svou ilvotm‘ cestu.
Jakmile jsem spatfil budovéni svych sitf v tomto svétle, dal jsem s
svoleni praktikovat je bez zdbran ve viech oblastech svého profes-
ntho i osobniho Zivota. Na takovyto ,networking® jsem nepohlizel
jako na néco chladného a neosobniho. Misto tohp jsem propojoval -
délil jsem se o své znalosti a zdroje, as a energu, piitele a svl:?olec-
niky i empatii a soucit za neustdlého tsili pfedat druhym ne]a'kou
hodnotu, co? shodou okolnost{ zvySovalo 1 mou vlastni. Tak jako
v samotném byznysu nen{ spojovacim ¢lankem #zen{ transakci, ale
fizeni vztahd.

Lidé, kte{ instinktivné vytvateji pevnou sit vztaht, vzdy vybu-
dovali velké firmy. Pokud zdZite definici byznysu na samotné jadro,
vzdycky jde o lidi, kteff proddvajf véci jinym lidem. Tato myslenka
mize zaniknout v nesmimém chaosu, ktery obchodn{ svét trva-
le vytvaH kolem vieho, potinaje znatkami a technologii a konce
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designem a tvorbou cen, to vie pfi svém nekonetném usilovani
o maximdln{ konkurenceschopnost. Zeptejte se oviem jakéhokoliv
kvalifikovaného generdlniho feditele & podnikatele nebo odbor-
nika, jak doséhl tspéchu, a zaruéuji vim, e z profesniho slangu
toho uslysite jen velmi mélo. Vétéinou se dozvite o lidech, ktetf
jim pomohli vydlaZdit cestu, pokud tedy budou uptimni a vlastn{
uspéch jim nezaslepil odi.

Po dvou desetiletich dspé$ného vyuzivani potencidlu vztaht ve
svém vlastnim Zivoté i kariéfe jsem dogel k ndzoru, Ze vytvateni va-
zeb je tou nejduleZitéjsf obchodni - a Zivotnf — dovednosti, kterou
se mizZete nautit. Pro¢? Reknéme si na rovinu, e lidé rédi délaji
byznys s témi, které znaji a majf radi. Kariéra - af u? si predstavite
jakykoliv obor - funguje vZdy stejné. Dokonce i nale celkové bla-
ho a pocit $tésti, jak prokizal vyzkum kniznich pramend, ve znad-
né mife zdvisi na podpote, vedenf i ldsce, jich? se ndm dostdva od
komunity, kterou pro sebe budujeme.

Chvili mi trvalo, neZ jsem presné prifel na to, jak se spojit s dru-
hymi. Ale s urditosti jsem védél, Ze af u¥ se chei stét prezidentem
Spojenych stétti, nebo piedsedou mistntho sdrugenf rodicd a pfatel
Skoly, existuje spousta lid, jejich? pomoc budu potfebovat.

Svépomoc neni to pravé

Jak proménite zndmost v pételstvi? Jak presvédéite ostatni, aby se
citové angaZovali ve va$em rozvoji? Pro¢ existuje par $tastnych chla-
pikd, kteif vzdycky odjizdéjf z obchodnich konferenci s plénem pra-
covnich obédil na mésice dopfedu a s desitkou moznych novych
spole¢nikd, zatimco ostatni se vraceji pouze se zkaZenym zaZivi-
nim? Kde se méiZete seznimit s takovymi lidmi, ktefi z velké miry
ovlivn{ vé§ Zivot?

Od svych prvnich dnd, kdy jsem vyristal v Latrobe, jsem nasdval
moudra i rady ze viech moznych zdrojii - od ptitel, sousedi, uite-
18, v rodiné, z knih. Moje touha vyniknout byla téméf neukojitelnd.
Ale jak jsem zjistil, v byznysu se nic nevyrovna pusobeni rddci. Na
kazdém stupinku své kariéry jsem vyhledaval ty nejuspé$néjsi lidi ze
svého okolf a poZadoval od nich pomoc a vedeni. '
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Nejprve jsem se naucil pozndvat hodnotu radct od rfu’stnihlcz
pravnika, ktery se jmenoval George Love. On a burzovni majlkler
z nafeho mésta, Walt Sailing, mne vzali pod svd kfidla. Byl Jsem
fascinovén jejich pifbéhy z profesniho Zivota i praktickou m0}1d-
rosti, kterd méla cenu zlata. Mé ambice Padly na ﬁrodno% padu
Georgovych 1 Waltovych boutlivych podmkat.elskyc,h eska;zad aod
té doby jsem zalal vyhledédvat dalsi osobnostl,“ktere bY mé mohl}:
néco naudit nebo v né¢em inspirovat. Pozdéji, kdyz jsem fie_npe
ptichézel do styku se $éfy firem, majiteli obchodi, politiky, inicia-
tivnimi osobami a strijci zmén na viech moznych ﬁrovnif%l,. ’zacal
jsem si uvédomovat, Ze nejispéinéjéi lidé v 1_1a§i zemi v,yt,varejl V?Z-
by s ostatnimi a vitaji pomoc téchto lidi pfi dosahovéni vlastnich
cila. o

Nautil jsem se, Ze skutecny networking vychdzi z hledan} zpiiso-
b, jak zajistit vét¥f tspéch drubym. Je to tvrda prace, kdy da.wzi;‘e vic,
ne dostavate. A dosel jsem k piesvédéeni, Ze to byl Prév,é d1ktafltvr:
dych a nekompromisnich zésad, ktery umoznil vznik této vstiicné
filozofie. L

Tyto zésady mi nakonec pomohly dos.éhnout vect, ]1(5hz jsem
podle svého piesvédeeni nebyl schopen. Pfivedly mé k .n/l(.)‘znostem,
jeZ jsou osobdm vychovdvanym ve stejném duc.:hu jako j4 ]1Vr/1akv .skry—
ty. A piidly mi na pomoc, kdyzZ jsem pochybil, a to se pr11ez1.tosf-
né stiva ndm viem. Tuto pomoc jsem nikdy nepotieboval tal,< vsﬂne,
jako pfi svém prvnim zaméstnani po absol.utorlu na obchodni $kole,
ve spole¢nosti Deloitte & Touche Consulting. - o

Podle konvenénich métitek jsem musel byt jako zacinajici konj
zultant hrozny. Kdyz mé posadite pfed néjaké tabulk/y, klouzou mi
po nich o&i sem a tam, a to se stalo i pfi mém prvnim pracovnim
nasazeni, kdy jsem se hrbil ve stisnéné mistnosti bez okeg,nekd§
na predmésti. Slozky vyristaly z podlahy az dq stropu a jd mezi
nimi studoval mote dat s nékolika dal$imi zacinajicimi konzuvltantvy.
Snazil jsem se, opravdu. Ale prosté to ne$lo. Byl jsem pfesvédcen, Ze
takhle obrovskd nuda mize ¢loveka i zabit. ’

Byl jsem na nejleps{ cesté nechat se vyhodit nebo %ét V}’rp,ovéd.

Nadtésti jsem uz v té dobé pouzival nékterd ze zakle,ldmch pra-
videl networkingu, ktery jsem se jesté potdd udil. Ve svém volném
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dase, kdy? jsem se zrovna usilovné nesnail o analyzu tabulek, které
daty jen pretékaly, jsem kontaktoval své byvalé spoluzdky, profesory,
byvalé §fy a kohokoliv, kdo by mohl téZit z kontaktu s mym zamést-
navatelem. Travil jsem vikendy ptedné$kami na malych konferencich
po celé zemi na riznd témata, kterd jsem na Harvardu nastudoval
zejména pod dohledem Lena Schlessingera (jemuz vdétim za sviy
soutasny fetnicky styl). Tim vifm jsem se snazil ziskat jak obchodni
ptilezitosti, tak i zviditelnit svého nového zaméstnavatele. Mél jsem
radce po celé na${ firmé, veetné generalniho feditele, kterym byl Pat
Loconto.

I tak bylo mé ro¢ni hodnocen{ zdreujici. Dostal jsem nizky pocet
bodd za to, Ze jsem nedélal, co po mné chtéli, se zdpalem a soustfe-
dénim, které ode mne olekdvali. Aviak mi pHmi nadfizeni, se kte-
rymi jsem si uZ vytvofil vztah a kteff védéli o viech mych aktivitich
navic, si mysleli néco jiného. Vytvofili jsme spolu popis pracovniho
mista, ktery dosud ve spole¢nosti neexistoval.

M rédci mi poskytli Géet se 150 000 USD na to, co jsem jiz
délal: rozvoj firmy, zastupovdni firmy formou pfedndSek a nava-
zovéni kontaktu mezi svétem tisku a byznysu zpisobem, ktery by
posilil pozici spole¢nosti Deloitte na trhu. Divéra v mou osobu se
nadiizenym vyplatila. Béhem roku se povédomi o obchodni znaéce
firmy v obchodnf branZi, na kterou jsem se zaméfil (reengineering),
posunulo z nejnizsich piitek poradenského Zebtitku aZ na samotny
vrchol, pfitems? spolednost doséhla dosud nezaznamenaného stup-
né ristu (atkoliv to samoziejmé nebyla viechno moje zdsluha). Stal
se ze mé $éf spoletnosti pro marketing a byl jsem nejmlad$im ¢lo-
yékem, ktery kdy dosahl na post partnera. A navic jsem byl nadse-
ny - price byla zibavna, vzruujici, zajimavé. Co vic si ¢lovék mizZe
od zaméstndni pfat.

Zatimco se ma kariéra todila na plné obritky, svym zplisobem
to viechno vypadalo jako $tastnd nahoda. Vlastné jsem spoustu let
pfesné netusil, kam mne m4 profesni dréha zanese - po spole¢nosti
Deloitte to byla $ilend kombinace manaZerskych postd, kterd vy-
yrcholila zaloZenim vlastni firmy. Ale kdyZ se dnes podivim do zpét-
ného zrcitka, viechno to dévé presny smysl. ‘
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Po odchodu z Deloitte jsem se stal nejmladsim $éfem marketingu
na seznamu Fortune 500, a to v Starwood Hotel & Resorts. Ndsledné
jsem se stal generdlnim feditelem Knowledge Universe, spole¢nosti,
kterou financoval Michael Milken a kterd se zabyvala videohrami.
Nakonec jsem si zalozil vlastn{ spole¢nost, FerrazziGreenlight, firmu
poskytujici poradenstvi a $kolen{ v prodeji a marketingu tém nej-
prestiznéj$im znackdm, kterd zdroven radi generdlnim feditelim po
celém svété. Klikatou cestou jsem se vy$plhal na vrchol. Pokazdé,
kdyZ jsem zvazoval néjaky krok nebo potfeboval radu, obrétil jsem
se k okruhu pfitel, jenZ jsem si kolem sebe vytvofil.

Nejprve jsem se od svych dovednost{ pfi prici s lidmi pokou-
Sel odvracet pozornost, a to ze strachu, Ze by mohly byt néjakym
zplisobem podfadné ve srovndni s ,dctyhodnéj$imi“ obchodni-
mi dovednostmi. Ale ¢im jsem byl starsi, kazdy, od vyznamnych
generdlnich feditelt a politikti aZ po univerzitni studenty a mé
zaméstnance, mé Z4dal o radu, jak délat to, co jsem vidycky délal
réd. Casopis Crain’s mne uvedl jako jednoho ze Ctyficeti nejlep-
Sich $pickovych byznysment do (tyficeti let véku a Svétové eko-
nomické férum mne oznalilo za ,Globédlnitho vidce zitfka“.
Senitorka Hillary Clintonovd mé Z4dala, zdali by mohla vyuZit
mych schopnosti navazovat kontakty pro ziskdvini penéz pro jeji
oblibenou neziskovou organizaci Save America’s Treasures. Pratelé
a generélni feditelé ze spole¢nosti zafazenych do Fortune 500 mne
prosili, zdali bych jim pomohl organizovat intimnéjsi vecefe pro
jejich hlavni potencidlni i stévajici klienty v klicovych oblastech
zemé. Studenti MBA mi posilali e-maily v dychtivé touze naudit se
vytvafet vazby s lidmi, coZ je na jejich obchodnich $koldch neuéili.
Tak se zrodily formélni $kolici kurzy, které jsou nyni poskytoviny
v téch nejprestiznéj$ich programech MBA v Americe.

Pfiucit se dovednostem, které nepatf{ do odborné kvalifikace,
kterym jsem se naucil sdm a s jejichz pomoci jsem se dopracoval
k uspéchu, se ukdzalo jako prospéiné i ostatnim.

Samoziejmé, Ze vytvafeni sité vztaht neni tim jedinym, co k Gspé-
chu potiebujete. Ale budovini kariéry i Zivota s pomoci a podporou
pratel, rodiny a spole¢nikli méd nepfedstavitelné pfednosti.



22 Nikdy nejez sam

1. Nikdy neni nudné. Obéas byvd ndrolné, a to i na ¢as. Ale vzdy
zajimavé. Pokazdé se dozvite néco o sobé, o druhych, o byznysu
i svété a méte z toho fajn pocit.

2. Kariéra zalogen4 na vztazich je dobrd pro spolenosti, ve kterjch
pracujete, protoZe z vadeho ristu md prospéch kazdy - je to vimi
ptidand hodnota, kterd zpisobuje, Ze s vami lidé chtéji vytva-
tet vazby. Citite uspokojeni, kdyZ muZete sdilet sviyj rozvoj jak
s kolegy, tak s firmou.

3. Propojovéni - s nim souvisi podpora, flexibilita a pfileZitosti
k vlastnimu rozvoji - dévd vaemu novému pracovnimu svétu
obrovsky smysl. Loajalita i bezpecnost, které pivodné nabi-
zely organizace, miZe byt penesena i do vasich vlastnich siti.
Dozivotni zamé&stndni v jedné firmé skoncilo — viichni jsme ted
voln{ agenti a budujeme si kariéry napfi¢ riznymi pracovnimi
pozicemi a firmami. A protoZe hlavni ménou soucasnosti jsou
informace, §irok4 sit je jednim z nejjistéjSich zpusobd, jak se stit
a ziistat viadéimi osobnostmi v nasich pfislu$nych oborech.

Dnes mam ve svém kapesnim poéitati 5000 lidi, kteff mi zved-
nou telefon. Jsou k dispozici, aby mi poskytli odborné znalosti, pra-
covni pozice, pomoc, podporu a - ano, dokonce i pédi a lasku. Nej-
tUsp&ingjsf lidé, které znim, nejsou jako skupina nijak mimofadné
nadani, vzdélan ani okouzlujici. Ale maji kolem sebe okruh divéry-
hodnych, nadanych a inspirativnich lidi, na néZ se mohou obritit.

To vée vyzaduje prici. VyZaduje to spoustu potu a dfiny, stejné
jako kdy# jsem kdysi nosil golfové hole. Znamend to, Ze musite tvr-
d¢ premyslet nejen o sobé, ale i o ostatnich. Jakmile se odhodlite
obracet se na ostatni a ¥4dat je o pomoc, abyste byli nejlepsi ve svém
oboru, uvédomite si, stejné jako j4, jak mocnou zbrani je tato meto-
da pro dosaZeni vaich cild.

Tato kniha se zaméfuje na tajemstvi skryvajici se za tspéchem
spousty uznavanych lidi. Jsou to tajemstvi, kterd jsou na obchodnich
tkolach, mezi kariérnimi poradci & terapeuty ziidkakdy brdna vaZné.

Budete-li vyuzivat myslenky, o nichZ hovofim v této knize, muZete

se také stat stiedem kruhu vazeb, které vim pomohou v Zivoté uspet.
Samoziejmé ¥e jsem ve svém Usili navazovat vztahy s druhymi tak

Jak se stat ¢lenem klubu 23 .

trochu fanatik. To, ¢emu vds chci naudit, déldm pomémé dost nevé-
zané. Ale pokud se obrétite na druhé a uvédomite si, ze nikdo nekré-
4 po cesté sdm, véfim, Ze zihy zaznamendte ohromuyjici vysledky.
Kazdy md schopnost vytvéfet vazby. Nakonec, pokud se dostal
do klubu® chlapec z pensylvinského venkova, muzete se tam
dostat 1 vy.
Na shledanou v klubu.
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Nic takového jako ,selfmademan® neexistuje. Vichni jsme
vyrostli skrze tisicovky ostatnich. Kazdy, kdo pro nis nékdy
néco udélal nebo kdo ndm fekl jediné povzbuzujici slovo, se stal
tviircem nadeho charakteru i myslenek, a nakonec i tspéchu.

- GEORGE BURTON ADAMS

dy# hovofim se studenty odbornych $kol i univerzit, vzdycky
Kse mé ptaji, jaké je tajemstvi dspéchu. Jakd jsou nevyslovend
pravidla, aby ¢lovék udélal diru do svéta. Radi by dostali odpovéd
zabalenou v thledném balitku ptevédzaném krdsnou stuzkou. Proc
ne? V jejich véku jsem chtél totéz.

_Takze se chcete dostat tajemstvi na kloub,” odpoviddm. ,MiZe
byt. Shrnu pro vés kif¢ k tspéchu do jediného slova: velkorysost.”

Pak se odml¢im a sleduji ty mladé tvife v davuy, jak se na mé
divaji s tizavymi vyrazy. Polovina skupiny si mysli, Ze si déldm leg-
raci. Drubé polovina se domnivd, Ze by udélali 1épe, kdyby misto na
mou pfednéasku vyrazili na pivo.

Pokratuji ve vysvétlovin{ - kdy? jsem byl mlady, muj otec, oceldf
z Pensylvanie, chtél, abych to dotahl dil neZ on. Své ptani sdélil ¢lo-
véku, se kterym se do té doby nikdy nesetkal ~ generdlnimu fediteli
tovérny Alexu McKennovi. Panu McKennovi se zamlouvala otcova
odvaha a pomohl mi ziskat stipendium na jednu z nejlepsich sou-
kromych $kol v zemi, v jejiZ sprévni radé sedél.

Pozdéji se objevila Elsie Hillmanova, pfedsedkyné pensylvinské
republikénské strany. Selel jsem se s ni poprvé poté, co st v New
York Times ptetetla o mé netispéiné Zidosti adresované newhavenské
méstské radg, kterou jsem predlozil jako student druhého ro¢niku
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Yaleské univerzity. Pij¢ila mi penize, poskytla rady a dodala odvahu,
abych el studovat obchodn{ $kolu.

KdyZ jsem byl ve vasem véku, fikim studentim, dostalo se mi
piilezitosti absolvovat jeden z nejlepsich vzdéldvacich dstavii svéta,
ale téméf vyhradné diky velkorysosti druhych.

»Ale,” pokracuji dal, ,ted to nejtéZ$i: musite byt vic nez jen ochot—
ni velkorysost ptijmout. Casto musite vystoupit a poz4dat o ni.©

Ted vidim v jejich vyrazech okamZité pochopeni. Téméf kas-
dy ¢lovék v mistnosti musel Zidat o pomoc, aby mohl absolvovat
pohovor kviili pracovnimu mistu, jit na stéZ nebo obdrzet néjakou
tu radu zdarma. A vét$ina z nich Z4dala o pomoc nerada. Dokud
nejste ochotni stejné tak o pomoc Z4dat, jako pomoc nabizet, fungu-
je tato rovnice jenom z poloviny.

To mam na mysli, kdyZ hovoiim o vytvéfeni vazeb. Jde o trvaly pro-
ces davani a piyjimani - Zddosti o pomoc a nabizeni pomoci. Tim, Ze
lidi zkontaktujeme s jinymi, tim, Ze jim vénujeme svijj ¢as i odbornou
pomoc a Ze se nezi$tné délime, je kold¢ pro kazdého stile vétsi.

Tato ¢aste¢né karmickd vize, kterd se tykd fungovani véci, mize
pfipadat naivn{ lidem, z nichZ svét byznysu udinil cyniky. Ale
1 kdyz sila velkorysosti je$té neni mezi sténami americkych firem
zcela docenéna ani vyuZita, jeji hodnota ve svété networkingu byla
prokézéna.

J4 napiiklad rdd poskytuji radu i poradenstvi. Je to téméf miy
koni¢ek. Udélal jsem to uz pro stovky mladych lidi, a kdyZ se pozdé-
ji doviddm, jak postupuji ve své kariéfe, citim obrovské uspokojen.
Neékdy se stava, ze dokdZu Zivot mladého ¢lovéka vyrazné zménit.
Dok4zu mu oteviit dvefe nebo pro néj zafidit né&jakou stiz - je to
jednoduchy tkon, ale miiZete jim zménit osud. Velmi ¢asto je viak
nabidka odmitnuta.

Pt{jemce mi fekne: ,BohuZel, ale nemohu vai laskavost ptijmout,
protoZe si nejsem jisty, jestli bych vim to nékdy byl schopen opla-
tit.“ Nebo: ,Radéji bych nebyl nikomu zavdzan, proto musim odmit-
nout.“ Lidé obcas trvaji na tom, Ze tuto laskavost museji néjakym
zplsobem splatit. Nic mé nedokdZe tak nastvat, jako kdyz se setkim
s naprostou slepotou vi¢i principim, na nichZ tento mechanis-
mus funguje. Nejde oviem, jak byste si mohli myslet, o generaéni
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problém. Stejnych reakei jsem se dockal od lidi viech vekovych

a socidlnich skupin.

Sit funguje ptesné proto, ze zde existuje povédomi o vzdjemné
potfebé. Je zde nevysloveny pfedpoklad, Ze investujeme-i ¢as a ener-
gii do vystavby osobnich vztaht s témi spravnymi lidmi, budou vypla-
ceny dividendy. Vét$ina ,jednoprocentnich®, jak f{kdm superbohatym
a Usp&nym, které se moji Zéci snazi napodobovat, jsou jednoprocent-
nimi proto, Ze chépou tuto dynamiku - protoZe skute¢né vyuZili sflu
své sitd kontakti a pratel, aby se dostali tam, kde ted jsou.

Chcete-li v této oblasti uspét, musite pfestat se sledovanim pfi-
jmi a vydaji. Nepodaif se vim utkat sit kontakti, pokud nebudete
tyto kontakty se stejnou horlivosti prezentovat ostatnim. Cim vice
lidem pomiiZete, tim vét${ pomoci se vim dostane a tim vét{ pomoc
nasledné muete nabfdnout dal$fm. Je to jako internet. Cim vic lidf
k nému m4 pfistup a vyuzivé jej, tim cennéjsim se internet stava.
V této chvili disponuji malou armddou svych byvalych zakd, kteff
uspéli ve spousté oborti a poméhajf mi s pifpravou mladych lidi, jiz
za mnou dnes pfichdzeji.

Tohle nenf jen fale$na sentimentalita. Je to poznatek, ktery by
tvrd{ byznysmeni méli radéji brat vazné. Zijeme v nezavislém svété.
Organizace se stale plo$§imi hierarchickymi strukturami hledajf na
kazdém rohu strategické aliance. Nartstajic{ skupina volnych agentd
zji¥tuje, e pro splnén{ svych cild musi spolupracovat s ostatnimi.
Vic nez kdy difv plati, Ze situace nulovych vydajt, kdy ziskdvd jen
jedna strana, znamend v dlouhodobém horizontu ztritu pro obé

strany. Strategie oboustranného vitézstvi se ve svété propojeném

sitémi stdvd nezbytnou realitou. Na mimofidné propojeném trhu
nabyva spoluprace vrchu nad konkurencf.

Hra se zménila.

V roce 1956 popsal bestseller Williama Whytea The Organization
Man typického amerického pracujiciho: oblékli jsme si Sedy oblek
pro velkou korporaci, nabidli jsme svou loajalitu vyménou za jistotu
préce. Bylo opévovino smluvni nevolnictvi s minimem mozZnosti
a piilezitosti. Dnes oviem zaméstnavatelé nabizejf jen malou loaja-
litu a zamé&stnanci z4dnou. Nae kariéry uz nejsou ani tak cestami,
jako spis krajinami, ptes které cestujeme. Jsme volni agenti, podnika-
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telé a osoby podnikatelsky myslici a jednajici v rdmci svého podni-
ku - kazdy ve svém jedineéném oboru.

Spousta lidf se témto novym ¢astim pfizptisobila s ptesvédéentm,
ze svét je plny vlki, kteff se poZirajf navzdjem, a ten nejzufivéjif
a nejhorsi vlk vitézi. Ale nic neni dél od pravdy.

Tam, kde kdysi zaméstnanci ve spole¢nostech, pro né pracova-
li, nachdzeli velkorysost a loajalitu, dnes musfme vytvatet sit svych
vlastnich vztahti. Uz to nenf ta slepd oddanost a velkorysost, kterou
jsme kdysi sami odevzdavali firmé. Je to spiSe osobni loajalita a vel-
korysost, kterou poskytujeme svym kolegiim, svému tymu, svym
ptételtim, svym zdkaznikim.

Dnes se potfebujeme navzdjem vic nez kdy jindy.

VetSina lidi bohuZel stile funguje, jako by se psal rok 1950.
Méme sklony idealizovat si nezdvislost. VétSina knih o podnikénf
stile pohlizi na nezavislost jako na ctnost, jako kdyby komunikace,
tymovd prce a kooperace mély niZ§{ hodnotu. Pro takovéto myslite-
le je vzdjemnd zévislost pouze jednou z variant zévislosti jako tako-
vé. Podle mych zkusenosti je tento ndzor pro kariéru vraZedny.

Nezédvislost je zichrannd vesta naplnénd piskem. Nezdvisl{ lidé,

ktet{ nedokaZou pfemyslet a jednat ve vzdjemnych vazbéch, mohou
byt dobrymi individudlnimi tvirci, aviak nebudou povaZzovani za
dobré tymové viidce ani hra¢e. Nebude dlouho trvat a jejich kariéra
zatne klopytat, az ustrne.
. Uvedu vim maly ptiklad. KdyZ jsem pracoval v Deloitte, délal
jsem na projektu pro nejvét$i organizaci zdravotn{ péée v zemi, Kai-
ser Permanente. Kviili tomu jsem musel cestovat mezi jejich dstedimi
v San Francisku a Los Angeles a na vikend zpét dom do Chicaga.

Brzy mi bylo jasné, Ze bych se mél pokusit vyusit poradensky
obor jako brénu pro pfechod do néjaké jiné branZe. Protoze jsem
byl v Los Angeles, napadlo mé, Ze bych mohl zkusit najit si cesticku
do zdbavniho primyslu. Netouzil jsem po dosaZeni né&eho konkrét-
niho, jen jsem védel, 7e mé ta oblast zajim4, a kdy? piidel ¢as posu-
nout se ddl, chtél jsem prorazit v Hollywoodu, aniZ bych si s nimi
musel dopisovat pfes néjakého agenta.

Ray Gallo, mtj nejlepsi kamardd z vysoké $koly, pracoval jako
pravaik v Los Angeles, proto jsem se na néj obratil o radu.
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_Ahoj, Rayi. Koho znds v z4bavnim pramyslu, abych mu mohl
zavolat a zeptat se ho, jak prorazit v tomhle oboru? Myslim kohoko-
liv, kdo by se mnou zael na obéd.”

,Je tam né&jaky David, zndm ho pies spolecné pratele, kteff také
studovali na Harvard Business School.®

David byl chytry podnikatel, ktery mél v Hollywoodu néjaké kre-
ativni projekty. Konkrétné mél tzky kontakt na jednoho vedouctho
pracovnika z jistého studia, s nim# kdysi chodil do gkoly. Doufal
jsem, Ze se mi podaif je oba poznat.

Seili jsme se s Davidem na t4lek aje na zahrddce kavirny Santa
Monica. Byl obleden elegantné a neformalng, co? bylo pro L. A.
typické. J4 jsem mél oblek a kravatu, co? tehdy odpovidalo povédo-
mi o upjatém konzultantovi ze Stfedozépadu.

Chvilku jsme se tak ofukavali a pak jsem se Davida zeptal:

_Uvazuji o tom, Ze bych presel do zébavniho pramyslu. Existuje
nékdo, kdo by mi podle vés mohl poskytnout uZitecnou radu?“ Byl
jsem dobrym pfitelem jeho dobrého piitele. Zdalo se, Ze tento nevti-

ravy dotaz dodal naSemu setkéni dynamiku.
,Nékoho tam znam,* fekl mi. Pracuje jako teditelka ve spolec-

nosti Paramount.”

_Prima, rad bych ji poznal,” tekl jsem vzrusené. Existuje néjakd
moznost, Ze byste mi s ni domluvil kratké setkani? Treba byste ji
moh! d4t mdj e-mail?®

,Nemohu,* odpovédél mi na rovinu. Sokovalo mé to a na mém
vyrazu to bylo poznat. JKeithe, véc se ma tak. Je pravdépodobné, Ze
v urditém okamziku budu od té osoby néco potiebovat, nebo ze od
ni budu chtit osobni laskavost. A neni v mém z4jmu, abych vypljt-
val kapital, ktery mdm pro tento pifpad k dispozici, na vas nebo
kohokoliv jiného. Mrzf mé to. Doufam, Ze to chapete.”

Ale j4 to nechépal. Pofdd to nechépu. Jeho tvrzeni bylo v rozpo-

ru se viim, co jsem znal. Povayoval vztah za definitivni, jako dort,
ktery se da rozkrdjet jen na urity potet dili. Kdyz kus snite, tak pro

druhého zéistane o to méné. Ale védél jsem, e vztahy jsou spis jako

svaly — &m vic je pouZivite, t{m jsou pevnéjsi.
Pokud se rozhodnu vénovat ¢as setkdni s druhou oso
se snait, aby tato osoba méla tspéch. Ale David sledov

bou, bﬁdu
al bilanci.
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Nahh’iel na kazdé spoleenské setkani ve svétle moiﬁé navratnosti
'Ob]f:m c?obré viile v jednom vztahu pro néj byl koneény a tr ; nVOStL
i objem investovanych zdruk a kapitlu. asen el
Nepochopil, Ze hodnota tohoto kapitalu roste jeho pousivini
Tomuto Yelkému »objevu® se David o¢ividné nikdy nerll)auéiivamm-
. Jack Plc.lgeon, teditel Kiski School v jihoz4padn{ Pens lvén‘" k
jsem chgdll na stfedni, mne néco naudil. Vystavél celou };uto it
ci r.nkohv na otdzce ,Jak mi mitZete pomoci?, ale ,,Jak moh oo,
ci jd vam:?“ T S
]edmm; mnoha piipadd, kdy mi Jack pfispéchal na pomoc, byl
dobsi, kdy jsem studoval ve druhém ro¢niku univerzity. V I'tv,' -
se pr1hlés1l' jako brigddnik k jedné damé, kterd kandidox./ala cel eI](sem
gresu proti mladému Kennedymu. Kandidovala proti Kennce)d i
v Bostonu a kromé toho $lo o byvalé kongresové kfeslo Jacka I}ému
nedyho, takze pro spoustu lidi prohrany boj. Byl jsem ale len’-
a naivni a piipraveny bojovat. e
Napeétésti jsme si sotva stacili navléct zbroj, kdy? jsme byli p#i
nucent %an/lévat bilou vlajkou na znameni kapitulace Mésf}c, pr:i
kampan{ ndm totiz dosly penize. Mne i daldich osm stu.dentﬁ dc})) r1e
va vyhovdlh z hotelového pokoje, ktery predstavoval dstfedi i
lviampane. Uprostred noci nds vyhodil generdln{ feditel, ktery uz del
§{ dobu nedostal zaplaceno. erfub dek
‘ Tak jsme §i sbalili svych pét $vestek, pronajali si auto, a proto?
jsme gevédéh, co dal, vyrazili jsme do Washingtonu N,aivrljvo' e
tzioufall, .26 bychom se mohli zapojit do né&jaké jiné .k evjsme
jsme byli nezkuseni. P i Kampant. Jak
tOnjesFe v noci, na néjaké bezejmenné zastdvce cestou do Washing-
3 nl:;iysstizzazca}volal, lz autI())mkatlji panu Pidgeonovi. KdyZ jsem mu fekl
1, smal se. Pak udélal to S Ekoli {
absolventt S.Vé Skoly. Otevfel svijj dié’f Zozj(f'ei? ltelicf)oﬁf)lzr(ilk s
Jeden z lidi, kterym zavolal, byl Jim Moore, také absol;/ent, ktery

bN}jikE;s;Vr;mestkem m/mi.stra vobd.nodu v Reaganové administrative.
“::k;jsme ravan i{edzt]raaidelnymi) dl.ls'eml dorazi.l do Washingtonu, viichni
i i ydlet a yli jsme na nejlepsi cesté sehnat brigadu.
. ,jlfty, Ze pan Pidgeon svého ¢asu uskuteénil par podobny
elefonitd i pro Jima. Pir podobnich
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Pan Pidgeon pochopil, jakou hodnotu mé seznamovat lidi navza-
jem, jednoho absolventa s druhym. Nejen Ze védél, jaky dopad to
bude mit na nade individudlni Zivoty, ale i to, Ze loajalita, kterou
tato ¢innost vytvafi, nakonec pfinese odménu témét zkrachovalé,
malé instituci sestdvajici z péti budov v jihozépadni Pensylvanii,
jejiz chod se snazil zajistit.

A také Ze ano. Jsme ted s Jimem ve sprivni radé nasf alma mater.
A jestli jste znali $kolu kdysi, kdy? ji Jack poprvé piebiral, dnes byste
to misto sotva poznali. Se sjezdovkami, golfovym hfistém, centrem
muzickych umén{ a vybavené nejmodernéjii technikou vypadd tak
trochu jako Massachusettsky technologicky institut.

Chei tim fct nasledujici: vztahy se upeviiuji duvérou. Na nf se
stavéji instituce. Divéru ziskdte ne tim, Ze se budete ptdt, co pro vds
mohou udélat druzi, abych parafrizoval Kennedyho, ale co mlzete

vy udélat pro druhé.
Jinymi slovy: hnaci silou skute¢ného networkingu neni chamti-

vost, ale velkorysost.

Kdy? se ohlédnu zpét na viechny ty lidi, ktef{ mi poskytli nedo-
cenitelné lekce ohledné vytvateni dlouhotrvajicich vztaht - muj
otec, Elsie, moji Z4ci a déti z univerzit, se kterymi hovotim, Ray, pan
Pidgeon, lidé, s nimiZ jsem pracoval a pracuji - dochézim k nékolika
zdkladnim ndzorim a zdveérim:

1. Veera jsme méli novou ekonomiku. Dnes madme starou ekono-
miku (opét!) a nikdo nedokdze fct, co nds ¢ekd v dalsif etapé.
Obchodni cykly jsou jako pfiliv a odliv, ale pritelé a divéry-
hodnf spole¢nici zistdvaji. Jednou miiZe nastat den, kdy vejde-
te odpoledne do kanceldfe svého nadfizeného a on vim fekne:
.Moc nerad vim to fikdm, ale...“ Ur¢ité to bude niro¢ny den.
Ale s takovou zkuSenosti se vypotdddte mnohem sndz, pokud
muzZete obvolat pdr lidf a krtce nato pfijit k nékomu do kance-
lafe, abyste sly$el: ,Na tenhle den jsem uZ dlouho ¢ekal. Blaho-
pieji... "

Jistota zaméstndn{? V tézkych Casech vés nezachrini zkusenost
ani tvrdd price nebo talent. Potfebujete-li praci, penize, radu,
pomoc, nadéji nebo prostfedky, abyste mohli prodavat, existuje
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jen jedno zaru¢ené misto, kde je najdete - v rimci $irokého okru-
hu pfitel a spoleéniki.

2. Neni dtlezité ptemyslet, zdali platite obéd vy, nebo oni. Nen{ tfe-

ba zapisovat si, kdo komu kdy poskyt! laskavost. K &emu je to?

Piekvapi vés, kdyZ vim feknu, e David z Hollywoodu uZ
na s'vé pozici neni? David si tak dlouho hromadil svj vztahovy
kapital, aZ se jednoho dne rozhléd! a zjistil, Ze u¥ $4dné vztahy
nemd. Deset let poté, co jsem se s nim setkal v kavirné v Santa
Monice, jsem o ném uZ neslysel. Vlastné ani nikdo jiny o ném
uz nikdy neslySel. A stejné jako ostatni branZe je i svét zdbavntho
primyslu maly.

Podtrzeno a setteno: je lepsf ddvat nez brat. A nikdy nepodi-
tejte pifjmy a vydaje. Pokud se vae vztahy #df pravidlem velko-
rysosti, brzy se do¢kdte odmény.

3. Svét byznysu je proménné, konkurenénf prostiedf — vlerej$i asi-

stent muZe dnes mit kontakty k nezaplaceni. Spousta mladych
muzi a Zen, kteti mi kdysi zvedli telefon, jsou dnes vdécn, kdyz
jim zavoldm. Nezapomeiite: je snadné dostat se ve svété d4l, kdyz
ti, ktetf jsou pod vami, vAm postup pieji, ne? aby jen éekali, kdy
klopytnete.

KaZdy z nis je obchodni znagka. Pry¢ jsou Casy, kdy vase hod-
nota zaméstnance souvisela s va¥f loajalitou a slufebnim vékem.
Spolecnosti pouzivaji znaky, aby posilily a upevnily vztahy
k zikaznikim. V souasné proménné ekonomice musite délat
totéz se svou vlastni sitf.

Dovolim si tvrdit, Ze vafe vztahy k ostatnim jsou tim nej-
lepsim, nejdivéryhodnéjsim odrazem toho, co jste a co miZete
nabidnout. Nic jiného se tomu nevyrovn.

4. Divejte. Pro vadi sif to bude jako zdzraéné hnojivo. Venujte sviyj

Cas, penize 1 odbornost stile rostouci komunité prétel.

5. KdyZ tak pfemyslim, co udélal Jack Pidgeon pro mé a bezpolet

dalsich lidi i o odkazu, ktery za sebou diky tomu zanechal, jsem
stdle vice pfesvédden, e kdy? se podélim o to, co jsem se od néj
nautil o vytvifeni vazeb s druhymi lidmi, bude to ten nejlepsi
zplisob, jak se svému byvalému panu fediteli odvdédit. Jesté jed-
nou diky, pane Pidgeone.
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Jaké je vase poslani?

»Mohla bys mi prosim fict, kudy bych méla jit dal?>”
LPHijde na to, kam by ses chtéla dostat,” odpovédéla Kocka.
»Je mi docela jedno, kam,” fekla Alice.

,Pak nezalezi na tom, kudy se dd§,” odpovédéla Kocka.

~ Alenka v Riii divi od LEWISE CARROLLA

C htéli byste se stit generdlnimi fediteli nebo sendtory? Dostat
se na $picku svého oboru nebo vést $kolni radu ve Skole,
kam chodi v4§ potomek? Vydéldvat vic penéz nebo mit vic ptétel?

Cim konkrétnéji predstavu budete mit o tom, co chcete délat,
tim snaz¥{ bude vyty¢it strategii pro dosaZen cile. Cist této strategie
samozfejmé znamend vytvofit si ve vaSem vesmiru vztahy s lidmi,
ktef{ vdim pomohou dostat se tam, kam mdite namifeno.

Kazdy aspésny clovék, se kterym jsem se setkal, raznym zptso-
bem projevoval sviij zépal stran stanovovéni cili. Usp&ni sportovi,
generdln{ feditelé, charismati¢ti vidci, kreativni prodejci a tspé$ni
manazefi, ti vichni védi, ¢eho v Zivoté chtéji dosdhnout, a jdou si
za tim.

Jak tikdval m@j tta: nikdo se nestane kosmonautem nihodou.
Studie citovand v magazinu Swuccess objasnila, Ze $tésti s Uspéchem
souvisi jen velmi mdlo. Vyzkumnici v rdmci této studie polozili jed-
né tfidé v Yale v roce 1953 nékolik otdzek. THi souvisely s cili:

Stanovili jste si cile?

Sepsali jste si je?

Mite pldn, jak jich dosdhnout?

Ukdzalo se, Ze jen 3 procenta studenti z této tfidy v Yale si své
cile sepsala i s pldnem ¢innosti, jak jich dosdhnout. Tfindct procent
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mélo cile, ale nesepsali si je. Plnych 84 procent 74dné specifické cile
nemélo, tedy kromé ,uzivat si“.

V roce 1973, kdy prob&hl novy vyzkum s tou samou tfidou,
byly rozdily mezi témi, kdo st stanovili cile, a ostatnimi ohromuyici.
13 procent téch, kte¥i méli cile nikoliv v pisemné podobg, Vydélévalq
v priméru dvakrit tolik jako téch 84 procent studentt, kteff neméli
3adné cile. Ale nejprekvapivéjsi ze vieho byla ta 3 procenta, kterd st
napsala cile - ti vydélavali v priméru desetkrdt tolik jako zbyvajicich
97 procent spoluzaki!

Mé vlastni zaméteni na cil zatalo brzy. Na pottku studia v Yale
jsem si myslel, Ze se chei stit politikem, budoucim guvernérem Pen-
sylvanie. (Skute¢né jsem byl takhle konkrétni a naivni.) Ale naudil
jsem se, Ze ¢im konkrétnéji je cfl, tim vice mohu dokdzat pfi jeho
plnéni. Ve druhém ro¢niku univerzity jsem se stal pfedsedou politic-
Ié unie, kde si spousta studentii obruSovala dripky pfed svym ndstu-
pem do politiky. KdyZ jsem zatouzil po ¢lenstvi v néjaké organizaci,
nevstoupil jsem jednoduse do prvn, kterd se mi naskytla. Sigma Chi
méla bohatou tradici a prodla jf celd fada skvélych vided. Ale toto
spoleenstvi v té dobé nebylo na Yale povoleno. Proto jsme zalozili
pobocku.

Nakonec jsem kandidoval do méstské rady v New Havenu. Pro-
hral jsem, ale pfitom jsem se sezndmil s kazdym, od Williama F.
Buckleye a guvernéra Pensylvanie Dicka Thornburga po rektora Yale,
Barta Giamattiho. Pravidelné jsem Barta navitévoval, dokud neze-
miel. Predstavoval pro mé skute¢ny poklad, co se tyce rad a kon-
taktd. T tehdy jsem si uvédomoval, jak néco tak jednoduchého jako
jasné definovany cil mne odli$uje od téch, kteif prosté $kolou pro-
plouvali a &ekali, aZ se néco stane. Pozdéji jsem tento pfistup apliko-
val je$té mnohem energictéji.

Naptiklad u spole¢nosti Deloitte & Touche to byl jeden ze zpiiso-
bu, jim jsem se odlidoval od dal§ich &erstvé graduovanych konzul-
tanti. VEd&l jsem, #e potiebuji cil, smér, kterym bych mohl napnout
svou energii. Cil mi déval &ldnek od Michaela Hammera, ktery jsem
tetl na obchodni $kole. Myslenky spoluautora dila Reengineering the
Corporation vynasely svét byznysu z boutlivého chaosu a stily na
potatku vytvofeni nového segmentu konzultagnich sluzeb.
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Zde byla $ance stét se expertem v relativné novém odvétvi zna-
losti a vyzkumu, které se rychle stdvalo vysoce z4danym. Cetl jsem
viechny pifpadové studie a Glastnil se kazdé mo?né konference
¢ predndsky. Byl jsem vSude, kde se objevil Michael Hammer. Po
ur¢ité dobé mne nastésti prestal vnimat jako svého prondsledovatele
a byl jsem spiSe u¢ednik a piitel. M@ pfistup k Michaelu Hamme-
rovi a mé rostouc{ znalosti v oboru mi pomohly vytvofit mnohem
pevnéjii vztah mezi mym zaméstnavatelem a jednim z nejvlivnéjgich
a nejuzndvanéjich mysliteld obchodniho svéta. Spole¢nost Deloitte
se dockala publicity i ziski, protoZe stala na ptednim misté reengi-
neeringového hnuti. A diky tomuto dspéchu moje kariéra, kterd se
uz jednou o$klivé otfdsla, zacala stoupat.

Za poslednich nékolik desetileti se napsalo nes¢etné mnozstvi
knih o vytyCovéni cili. Ano, skuteéné je to tak dilezité. Za ta léta
jsem si roz¢lenil vastn{ proces vyty¢ovani cili do tH krokd. Zasadni
ale je vytvotit ze stanovovéni cild navyk. Pokud tak uéinite, stane
se pro vds vytycovani cili souddsti Zivota. V opaéném pfpadé bude
chfadnout, aZ uhyne.

Krok jedna: Najdéte svou vasen

Nejlepsi definice ,cile, jakou jsem kdy slysel, pochdzi od mimo-
fddné tspésné obchodnice, s niZ jsem se setkal na jedné konferenci.
Ta mi fekla: ,,Cil je sen s datem realizace.“ Tato GZasna definice nis
upozorfiuje na jeden dilezity prvek. NezZ si zatnete sepisovat cile,
méli byste védét, jaky je vas sen. Jinak byste mohli zjistit, Ze jste se
vydali smérem, kterym jste viibec kra¢et nechtéli.

Podle vyzkumu je pfes 50 procent Ameri¢ant v préci nestastnych.
Spousté z téch lid{ se dobfe dafi, ale daif se jim v né¢em, co je neba-
vi. Nenf tézké pochopit, jak jsme se do takové situace dostali. Pro
lidi je nesmirné néro¢né, kdyz se maji rozhodovat o svém zaméstna-
nf, rodindch, firmdch, o své budoucnosti. Zd4 se, Ze je pfili§ mnoho
moznosti. A tak ¢asto skoncime tim, Ze se zaméi{me na rozvoj vlast-
nosti, které nemdme, a na kariéru, kterd nim nesedf. Spousta z nds
reaguje jednoduse tak, Ze se vrhne na to prvni, co se jim namane,
aniz by sami sobé poloZili par dilezitych otdzek.
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Uz jste se nékdy posadili a vdzné se zamysleli nad tim, co méte
doopravdy rédi? V ¢em jste dobti? Ceho byste chtéli v Zivoté dosh-
nout? Jaké ptekdzky vdm v tom brini? VeétSina lid{ ne. Smiff se
spiS s tim, co by ,méli* délat, neZ aby si nasli ¢as na zamys$leni nad
tim, co by dhtéli délat.

Viichni mame své ldsky, nejistoty, silné a slabé strinky 1 v{jimec-
né schopnosti. A to musime brat v uvahu, kdyZ vymyslime, kde se
protinaji nade talenty a pténi. Témto kiizovatkdm jd fikdm ,modry
plamen® - tady se spojuji touhy a schopnosti. Pokud se vim podati
zazehnout modry plamen, je to obrovskd sila, kterd vas donese tam,
kam chcete dojit.

Predstavuji st modry plamen jako konvergenci posldni a tou-
hy zaloZenou na realistickém sebehodnoceni vlastnich schopnos-
t{. Poméhd stanovit smysl vlastnfho Zivota, od péce o piestirlé po
ujmuti se matefské role, od prace $pickového technika po kariéru
spisovatele nebo hudebnika. Domnivim se, Ze kazdy md nékde
v sobé jednozna¢né poslan{ a md schopnost si za nim jit.

Joseph Campbell, ktery na poétku 19. stoleti vyslovil vétu ,jdéte
za svym §téstim®, byl absolventem Kolumbijské univerzity. Rozhodl
se, Ze jeho modrym plamenem bude studium fecké mytologie. Kdyz
mu fekli, Ze takova specializace neni, sestavil si vlastni plan.

Po absolutoriu se ptestéhoval do chaty ve Woodstocku ve staté
New York, kde po dobu péti let nedélal nic jiného, nez Ze denné od
deviti rdno do Sesti nebo sedmi hodin veler soustavné ¢etl.

Pro milovniky feckych mytl neexistovala pfesné vytyCend ces-
ta. Campbell se vynofil z lest jako velice vzdélany clovek, ale stile
netusil, co se svym Zivotem. Pfesto trval na tom, Ze se bude drZet své
ldsky k mytologii.

Lidé, s nimiZ se v téch letech stykal, byli ohromeni jeho moudros-
t{ a zaujetim. Nakonec ho pozvali pfednéset na Sarah Lawrence Col-
lege. Z jedné predndsky byla daléf a nakonec, kdyZ se o osmadvacet
let pozdéji Campbell ohlédl, byl proslulym autorem a profesorem
v oboru mytologie. Délal to, co m4 rdd, a to na stejné Skole, kterd
mu kdysi poskytla prvni pfilezitost. ,Kdyz pujdete za svym Stéstim,
dostanete se na cestu, kterd tu pro vis celou dobu byla, ¢ekala na
vis, a vy proZijete takovy Zivot, jaky jste prozit méli.®
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Jak ale pfijit na to, co je va$im $téstim?

Campbell vé1il, Ze hluboko uvnitf kazdého &lovéka je intuitivni
védomi toho, co chce v Zivoté nejvic. Jenom je musime hledat.

Ano, souhlasim s dr. Campbellem. Jsem pfesvédéen, Ze viech-
na dobrd rozhodnuti vychazeji z dobrych informaci. Rozhodovén{
o tom, co chcete, co je va$im $téstim, va$fm modrym plaminkem,
nen{ jiné. Existuji dva pohledy na to, jak se dostat k dobrym infor-
macim. Jeden vychézi z vds, druhy z téch kolem vis.

* Nablédnéte dovnité

Existuje mnoho zpusobt, jak zevnitf vyhodnocovat vlastaf cile
a sny. Nektet! lidé se modli. Jini medituji nebo si ¢tou. Dal§i cvidd.
Nékolik méalo vyhled4dva dlouhd obdobi osaménd.

Provadite-li vnitini hodnocent, je dileZité ¢init tak bez omezend,
bez pochyb, obav a otekdvani na téma, co byste ,m&li* délat. Musite
byt schopni ddt ¢asové, finanéni i zdvazkové prekazky stranou.

Kdyz jsem v tom sprévném rozpoloZen{, za¢nu vytvéfet seznam
snil a cild. Nekteré jsou posetilé, jiné aZ moc pragmatické. Nepokou-
Sim se cenzurovat ani upravovat povahu seznamu - vkliddm tam
vie, co mé napadne. Vedle tohoto prvniho seznamu si sepisuji do
druhého sloupce viechny véci, které mi pfindieji radost a potésent:
své Uspéchy, véci i lidi, ktef{ do mého Zivota néco vnesli. Voditkem
mohou byt konicky, kterym se vénujete, i ¢asopisy, filmy a knihy,
které se vam libi. Jaké ¢innosti vds nejvic vzruduji, kdy nejastdi
zapomindte, jak rychle ubihd ¢as?

KdyZ skonéim, tak tyto dva seznamy propojim. Hleddm pri-
sectky, néjaky tcel & smér. Je to jednoduché cvicent, ale vysledky
mohou byt obrovské.

* Vyblédnéte ven

V dalsf fazi se ptejte lidi, ktef{ vds znajf nejlépe, co si mysli o vaich
nejsilnéjsich strankdch a nejvétdich slabinich. Zeptejte se jich, co
na vés nejvice obdivujf a v jakych oblastech podle nich potiebujete
pomoc.
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Nebude dlouho trvat a zjistite, %e vas informace, které ziskdva-
te pHi svém sebehodnocent, 1 poznatky, které vam poskyt.uji dru%i,
dovedou v souvislosti s va$im posldnim & smérem k velmi konkrét-
nim zévéram.

Mezi nejhoufevnatéjiimi generdlnimi fediteli a byznysmeny
naleznete spoustu téch, kdo véf{ na teorii modrého plamene - i kdyz
ji zfejmé takto nenazjvaji. , .

James Champy, prosluly konzultant a spoluautor fhla Ifemgziﬁ/ee—
ring the Corporation, tvrdi, Ze Uspéch na prvnim m.iste a predevs'{m
souvisi s naimi sny. Ve své knize The Arc of Ambition Champy zjis-
dl, Ze schopnosti tspésnych virded, jakymi jsou Ted Turnq, M%chagll
Dell a Jack Welch, jsou méné dilezité nez skuteénost, ze y§1chn1 maji
jasné definované posléni, které je vede pfi viem, co délaji. V

Kdy# se Champy zeptal Michaela Della, kde se v ném vzaly
ambice vybudovat potitatovou firmu, generdln feditel zatal ho-
voiit 0 obchodnich cyklech a technologiich. Pak se zarazil.

Vite, ze kdy vlastné pochdzi tenhle mij sen?” fekl. Rozpovidal
se, 3¢ kdy# difv jezdival do koly pfes houstonskd pfedmést, dival
se na kanceltské budovy s vysokymi vlajkovymi stoziry. Dell
chtél mit viajkovy stozar. Chtél se tak prezentovat navenek. Pro néj
to byl symbol Gspéchu a diky tomu pfedvidal, Ze si zaloZi vlastn{
spolecnost difv, nez si bude moci legdlné objednat alkohol. Dnes
mi thi vlajkové tyée. Mluvil jsem s Michaelem mnohokrit o Jehcz
strategii ve firmé Dell a je GZasné, jak z ni vidy jasné vyc¢nivd
jeho sen. o

Lidské ambice jsou jako japonsti kapfi - rostou imérné velikosti
svého prostiedi. Nae spéchy rostou stejné jako nale sny a v mife,
v jaké méame pted oima vlastni posldni. o

Vytylovani cild, jejich aktualizace a sledovén{ dspéchu pfi .]ep?h
plnéni je podle mého ndzoru méné dileZité neZ proces emocional-
nfho rozhodovani o tom, co chcete délat.

Znamené to tedy, e nenapravitelny snilek muZe vést General
Electric stejné jako Jack Welch? Jisté, Ze ne. Pfeména snu ve skute¢-
nost vyZaduje tvrdou prici a disciplinu. .

Welchovi se mozné nebude libit, kdyZ o ném budu fikat, Ze je
to snilek,“ tvrdi Champy. ,Ale pravda je, Ze je to disciplinovany
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snilek. M4 schopnost a cit, které mu umoziiuji pohybovat se v riiz-
nych oborech a vidét, jaké jsou piileZitosti.

Disciplinovani snilkové maji jeden spole¢ny rys: poslani. Poslé-
ni je dasto riskantni, nekonvencni a s nejvét{ pravdépodobnosti je
zatracené t¢zké ho naplnit. Ale je to moZné. Druh discipliny, kte-
ry dokdzZe zménit sen v posldni a posldni v realitu, se pak objevuje
v procesu vyty¢ovdani cild.

Krok dvé: Hodte cile na papir

Prevedeni posldni do reality neprobéhne samo od sebe. Tvoi{ se jako
umélecké dilo nebo obchodni transakce, od ziklad. Nejprve pfi-
chéz{ predstava. Potom je zapotfebf shrom4zdit dovednosti, nistroje
a materidly. Chce to ¢as. VyZaduje to myslenky, odhodldn{, vytrva-
lost a viru.

Niéstroj, ktery pouzivim, nékdy nazyvim Akéni plin networ-
kingu.

Tento plan se deli na tii samostatné &4sti: prvni ¢dst je zasvécena
rozvoji cilf, které vim pomohou naplnit vade posldni. Druh4 ¢4st se
zaméfuje na propojeni téchto cilu s lidmi, misty a vécmi, které vém
pomohou splnit va$ tkol. A tieti ¢dst vAm pomtze urdit nejlepsf
zptisob, jak se spojit s lidmi, ktef{ vim pomohou naplnit vase cfle.

Je to prosty, pfimocary diagram, ale pro mne, mé zaméstnance
i spoustu mych ptétel predstavuje obrovskou pomoc.

V prvaim oddilu uvddim, ¢eho bych rdd dosihl ode dneska do
ti let. Pak se vracim v jednoro¢nich a tifmésiénich krocich, abych
vytvofil stfedné- a kritkodobé cile, které mi pomohou naplnit mé
poslni. V rdmci kazdého ¢asového rémce yytvatim cfl ,A“ a B, ty
mi dédvaji smysluplnou pfedstavu o tom, kde chci byt za tfi roky.

Piikladem toho, jak v$e funguje, je mé blizka pritelkyné Jamie.
Jamie se usilovn¢ snazila najit v Zivoté sprévny smér. Absolvovala
Harvard a s doktordtem z historie se domnivala, Ze bude profesor-
kou. Ale akademickd puda pro ni byla pili§ zatuchl. Zkusila tedy
svét byznysu, oviem ten j{ nepfipadal uzite¢ny. Proto Jamie strévila
nékolik mésicti na Manhattanu a pfemyslela o tom, kudy se v Zivots
dal vydd. Pak j{ doglo, Ze by nejradéji vyucovala déti.
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Porédal jsem Jamie, aby vyzkousela mij Ak¢ni pldn networkingu.
Nejprve byla skeptickd. ,To je dobré tak pro lidi z MBA, ale nejsem
i jistd, jestli to funguje i u lidi mého typu,”“ oponovala. Ale nakonec
souhlasila, Ze to zkusi.

Pustila se tedy do vypliiovani diagramu. Jeji cil ,A®, ode dneska
za thi roky, byl stit se uitelkou. Jejf cil B byl stit se ucitelkou
v lepsf &tvrti, blizko mista, kde by chtéla bydlet. Pak vyplnila své
kratkodobé cile A a B.

Do devadesati dnt chtéla byt na cesté k tomu, aby se z ni stala
certifikovana stiedogkolska ucitelka, byt zapsand do néjakého pro-
gramu, ktery pom4h4 odbornfkiim s pfechodem do oblasti VZdéléYé-
nf. Do roka chtéla udit na plny tivazek. Sepsala si seznam nékolika
nejlepsich kol na Manhattanu, kde by rida pracovala.

Ve druhé &sti planu, rozvrzené na mensi ¢ésti obdobného caso-
vého rozsahu, méla uvést jednoho ¢&i dva lidi ke kazdému cili A a B,
o nich? si myslela, Ze by ji mohli piibliZit k tomu, aby se z cild stala
skutecnost.

Jamie provedla prizkum a vyhledala kontaktni osol?u pro pro-
gram, ktery je urcen pro specialisty stfedni Grovné se zdjmem o vy-
uku. Soudasné si nasla jména lidi povéfenych ndborem zaméstnanct
na kazdé z nejlepsich stfednich $kol, které méla v seznamu. Nakonec
naéla &slo na organizaci, kterd poskytuje kurzy pro ziskdn{ ucitelské
certifikace.

Béhem par tydni byla Jamie na cesté. Zadala vidét symbiotickou
souvztaznost mezi stanovovanim cili a kontaktovanim lidi, ktetf
ndm pomohou téchto cila dosdhnout. Cim vice tkoli splnila, tim
byla jeji utitelskd sif $irsf a tim vic se piibliZila naplnéni svych tiile-
tych cila.

Nakonec je tu tieti fize. Ta vdim pomizZe vyhodnotit, kterd ze
strategif, je? vam ukdzu v nédsledujicich kapitolach, bude nejuispés-
n&¥l. V ptipadé nekterych lidi bude zapotiebi, abyste uskutecnili
tzv. zahtivaci telefonét (o kterém budeme mluvit pozdéji). K jinym
se dostanete prostfednictvim piatel vasich pttel. K dalsim vede nej-
lepsf cesta pres slavnostn{ vecefi nebo konferenci. Naucim vds, jak
vyuzivat viechny tyto metody, i néco navic.

Jamie u? m4 definitivu jako ulitelka d&jepisu na jedné z nejlepsich
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stfednich $kol v zemi, v Beverly Hills v Kalifornii. A svou préci nade
vie miluje.

Tento proces miiZe vyuzit téméf kazdy, af uz je jeho kariéra jakd-
koliv. Po vyplnéni diagramu budete mit poslani. Budete mit jméno
skutetné osoby z masa a kosti, kterd vim muzZe pomoci ucinit dal3f
krok pti jeho napltiovani. A budete mit jeden, ptipadné vice zptso-
b, jak se k této osobé dostat.

Cilem tohoto cvi¢eni je dokdzat, Ze existuje proces nebo systém,
cheete-li, ktery souvisi s budovanim sité. Nejde o zddné kouzlo, nenf
to nic vyhrazeného jen pro nékolik malo vyvolenych s vrozenym
darem socidln{ komunikace. Kontaktovéni druhych skute¢né zavisi
pouze na tom, ze si dopfedu vytvofite plén a budete ho plnit, af uz
cheete byt utitelem d&jepisu v devaté tfidé, nebo rozjet svou vlastni
firmu.

Navic muiZete tento diagram aplikovat na kazdy aspekt svého
sivota: na rozéifen{ sit¢ kamardd{, na prohloubeni vlastniho vzdé-
14ni, na nalezen{ celoZivotniho partnera i na vyhledani duchovniho
vedent.

Jakmile méte plin, dejte ho na misto (nebo mista), kde jej budete
pravidelné vidat. Reknéte o svych cilich ostatnim. Jde o velmi ¢in-
ny a mond i jeden z nejuzite¢néjsich aspekti stanovoviani jasnych
ciltt - v kazdém z nds difmaji skryté piileZitosti, sta¢i jen fict, co
byste chtéli.

Nyni, nez piejdete do dalif kapitoly, si vyplite diagram. Rid
s sebou nosim néjakou jeho variantu v kapesnim poéitaci, abych si
mohl pravidelné pfipominat, ¢eho bych chtél dosihnout a s kym
bych se potieboval zkontaktovat. Pfed par lety jsem si nechal malou
verzi diagramu zalaminovat a nosim ji v penéZence.

Ale vale cile museji mit pisemmon podobu. Musite se dopracovat
k tomu, abyste své zdméry dali na papir. Nepsané pfin{ je jenom
sen. Jakmile je napfiete, je to zavazek, cil.

Tady je nékolik dalgich kritérif, k nimZ musite piihliZet pfi vypl-
tovani svého Akéniho plénu networkingu, neboli APN.

o Vade cile museji byt konkrétni. Vigni, povrchni cile jsou prilis Siro-
ké, abyste se k nim mohli upnout. Museji byt konkrétni a pfesné.
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Musite védét, jaké kroky uéinit, abyste dos4hli svych ciliy, datum,
k némuz musf byt cili dosaZeno, i znit kritéria, kterd pouzije-
te jako méfitko, abyste poznali, zdali jste jiz svych cild dosahli.
Rikim svym lidem z prodeje, Ze stanoveni cile jako ,tohle bude
miy nejlepsi kvartdl“ nenf dostateéné. Vydélaji 100 000 dolard,
nebo 500 000?

o Vade cile museji byt uvéfitelné. Pokud nevéfite, Ze jich muzete
dosdhnout, nedosdhnete jich. Pokud si dite za cil zvysit obrat
vasi firmy na pét miliont dolard roéné, a pfitom mite obrat jen
jeden milion, zadéldvéte si na netispéch. Misto toho si dejte za cil
ndrist o ptl milionu dolart za rok - a pak ho ptekonejte, o co to
jen pujde.

¢ Vade cile museji byt motivujici a ndroéné. Nedoptivejte si pohod-
li - stanovte si cile, které vyzaduji riziko a nejistotu. A kdyz doséh-
nete svého cile, stanovte si dal§i. Jednim z nejlepsich obchodnika,
které jsem kdy potkal, byl muz, jemuz otec #{kal Lyle, zabyval se
podomnim prodejem knih. Ten si stanovil cile ro¢niho prodeje,
napsal si je a ddval je, kam to jen §lo: do penéZenky, na ledni¢-
ku, na stdl. Nevyhnutelné tak dosahoval svého cile o par mésict
difv. Pak si jednoduse napsal dal¥{ cil. Ten ¢lovék nebyl nikdy
spokojeny. DuleZité je stanovovat si cile, #{kéval Lyle, nikoliv jich
dosahovat. Moznd to byl jediny podomni prodejce knih v Pen-
sylvénii ~ a nakonec moZnd nejenom tam - ktery zemfel jako

bohéé.

V dalsf fizi musite JEDNAT. Ne nadarmo se diagram jmenuje
Akénd plan networkingu. Cheete-li se pfipravit na maraton, musite
kazdy den vyrazit ven a béhat. Pokud méte hotovy plin, musite se
pustit do kontaktovan{ lidi. Kazdy den!

Krok tfi: Vytvoite si osobni ,,poradni sbor*

Cild, stejné jako vieho dalitho, o ¢em pffu v této knize, se ned4
dosahovat osamocené. Mite-li hotovy plén, budete potfebovat
povzbuzeni, abyste nepolevovali v Usili. Jako v kazdém oboru i tém
nejlépe koncipovanym pléném prospiva vnéj$i hodnocent.
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Pomédhd, méte-li osviceného poradce, piipadné dva nebo t#, kte-
1y bude fungovat jako motivitor i jako pfisny dozor, jenz vis bude
volat k odpovédnosti. Této skupiné tkdm Osobni poradni sbor.
MiiZe se sklddat z rodinnych pifslugniki, mage to byt nékdo, kdo je
vadim rddcem, pfipadné jeden & dva staii pfatelé.

Mgy poradni sbor mi pfigel na pomoc na kritické kiiZovatce mé
kariéry, kdyZ jsem odesel ze Starwood Hotels and Resort, spole¢nos-
ti, kterd vlastni takové obchodni znacky, jako je W Hotel a Westin.
Zatal mne undset proud. Poprvé ve svém Zivoté jsem nemél Zadnou
funkci ani zaméstnani. Musel jsem piehodnotit své posléni.

Pfigel jsem do Starwoodu z Deloitte, pfijal jsem tehdy neodola-
telnou nabidku: stit se nejmladéim feditelem marketingu ve Spo-
le¢nosti zafazené do Fortune 500 (cil, ktery jsem si stanovil o t#
roky dtive) a piehodnotit zplsob, jakym se v oboru pohliZelo na
marketing.

Ale mé nové zaméstndn{ se nevyvijelo pfesné tak, jak jsem si
naplanoval.

Juergen Bartels, prezident spole¢nosti Starwood, ktery mne priji-
mal, mi slibil, Ze na mne dohlédne a pomuize mi na cesté k budouct
roli viid¢f osobnosti ve firmé. Mgl jsem ve firmé velké cile, které
vyZadovaly zménu zpisobu myslen{ v rimci celé organizace.

AZ do tohoto okamziku byl marketing v oboru pohostinstv{
regiondln{ zdleZitost!, vétéinou jej felily jednotlivé hotely samy.
Ale cenou za toto fedenf byla nedostate¢ns integrita firem v rdm-
ci obchodni znatky. Nagim pldnem byla konsolidace marketingo-
vych ¢innostf pod jednu stiechu s globéln{ perspektivou. Nes abych
dovolil, aby si nage pobocky po celém svéte vytyCovaly své vlastni
marketingové strategie, chtél jsem centralizovat marketingové ope-
race spile tak, aby vysilaly jasné poselstvi a mély jasny dopad na
tth v podobé kompakeni obchodnf znacky. Koneckoncd nasi hlavni
klientt - obchodn{ cestujici - se stdle Castéji rekrutoval; 2 globalniho
a integrovaného prostteds.

Kritce poté, co mne piijal, viak Juergen Bartels ze spole¢nosti
odesel. Firmy, stejné jako kazd4 jind byrokracie, majf tendenci odo-
lavat zméndm, zejména pokud tyto zmény nemaj{ podporu nejvys-
$tho vedeni. Rok po mém ndstupu zacalo byt jasné, e pod novym
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rezidentem se mi nepodaif ziskat ve .ﬁrfrné/ takovou‘ pqdporu, kte-
bych potieboval pro tal<ovou‘Fo rad1kalr,1vx reorganizaci. .
rouNo 7 prezident d4val jasné najevo, Ze nds novy pla}n reor%an}zace
market‘ggového oddéleni se reali?ovat nebude. MS“:I j:fm uje{nzzr;
¢ plan jak pro reorganizaci, tak i pro sebe osobne/.v le vé d] .
o gez schvéleni, které jsem potfeboval pro odvdznd rozho nutf,
zenichi jsem se domnival, Ze nako/nec P?vedou k tspéchu c{g;g li ke
zlepseni mého postavent, se ke svym cilim cvlopracoYat r;;iv ‘ bé].nal
Byl jsem otfesen. Onoho dne jsem odese}l z prac.iel i !
jsem jeden kilometr za druhﬁn po r}édhefnych 1cesticcac r ;;wzl §
ského Central Parku. KdyZ jsem st potr.ebova n/ectc')ldliomeytrrecﬂ
v#dycky jsem hledal dtocisté ve sportu. Ale i po patnécti
] ile otfesen. o
JserrliIEZ{lt;it iéno jsem se vydal do p.réce svfr}yélenkvou, kz/e ma‘budoslecl:
nost je nékde jinde. Veskeré rekvizity vy /marllazersﬁe I;)ﬁ;cte e
k4, pohodlnd kanceldf s mahagonovym na'l?ytfem, 1 rz edorlzéiete,
okézald jmenovka na dvefich - neznamenajf nic, po kcu ned, e
realizovat myslenky, které ¢ini vadi préci zajimavou, brea]:vtn;< v
$ujici. Krdtce nato jsem oﬁciélné rezignoval, a 1 %(dly ych ta
nil, stejné bych v oné spole¢nosti dlouho nvevydrze . P
Nastal ¢as, abych si vyty¢il novy cﬂ.' Meél b}:ch hl? Va’tth a 511 pgllCh
ci jako feditel marketingu, osvéd¢it se jako tvurc/e vets1cv ; Oe;;nim
znatek, usilovat o vy$§ obraty (a zisky) a pomdhat s gzie ofenitn
spole¢nosti na idedlni obchodni znacku? f‘&nebo byc/fll mé }lzriltelem
jesté vy$? Mym koneénym cilem bylo stva/t se gen(?rglr}1m fe e éésé
Ale to se lidem z marketingu stdva jen zr1dka./Strav1 jsem vé o
své kariéry pfesvédovdnim nejvysitho Yedem ) t/orlr;,.z.e ma;estogre;
muze a mél by piimo ovlivflovatdveékere provozni aktivity, p
j viechny nesl zodpovédnost. o ]
]Senli’olifuzabych mgl skutené vydefinovat c,)bc’ho%ni ;n;mku, je Eioir;e(s:;
nym marketingovym cilem ;té; se gevnebralnirnakr;(i;;esZn;lt.a]le;enerél~
zvoli stu, co jesté budu potiebovat, ‘generd
;Zrﬂl;eldg?etir;? Jal’<é jsc]>u mé $ance, abych se dostal k takové pozici?
¢ obéti a rizika se zde skryvaji? .
Jakij(;bf?rtrlmé se pfizndvam, Ze jsem na tyto f)tézky tehdy nezzr;:lii]}is(;
nou odpovéd. Po letech zbésilého pracovnfho tempa mne
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zklamin( a j4 si pfipadal ztraceny. Musel jsem znovu piijit na to, &im
bych vlastné chté] byt.

A mél jsem strach. Poprvé po dlouhé dobé neexistovala firma,
s niZ by bylo spojené mé jméno. Pti¢ila se mj myslenka setkdvat se
s novymi lidmi, aniZ bych jim dok4zal jasné vysvétlit, co déldm.

V' nékolika piistich mésicich jsem vedl stovky rozhovort s lidmi,
kterym véifm. Vénoval jsem se meditaéni technice vipassind, kdy
jsem kazdy den vzpiimené prosedél deset hodin - v tichu. Pro ¢lo-
véka mého naturelu, ktery nedokédze zaviit tsta, to byla muka. Navic
jsem pochyboval, jestli m4 smysl marnit veskery ¢as pemyslenim.
Zvazoval jsem, Ze bych se vratil do Pensylvénie a vrhl se do néceho
v men$im méfitku.

Mezitim jsem si podrobné vyty&il na dvanicti strinkach své
posldni, ve kterém jsem si naptklad kladl otdzku, jaké jsou mé silné
stranky. Jaké jsou mé slabiny? Jaké piilezitosti jsou pro mne v oboru
k dispozici? Vypsal jsem si seznam kapitdlovych investord, s nimiz
jsem se chté] sejit, generlnich feditelt, které jsem znal, vadéich
osobnostf, na néZ jsem se mohl obratit o radu, i spole¢nosti, které
jsem obdivoval. Nechal jsem si oteviené viechny mozZnosti: uditel,
ministr, politik, generdln{ feditel. Pro kazdy potencidlni novy smér
jsem si vyplnil Akéni plan networkingu.

KdyZ jsem mél viechno rozvr¥eno, obrétil jsem se na sviyj sou-
kromy poradni sbor. Nemél jsem kvalifikaci, abych mohl byt jme-
novin generalnim feditelem vétitho podniku. Ale pfesto, kdyZ jsem
nahléd! do svého nitra, védél jsem, Ze je to pfesné to, co chci délat.

Sedel jsem se s Tadem Smithem, feditelem vydavatelstvi a jednim
ze svych nejlepsich ptitel a poradca. Bylo mi feceno, e bych mél
oZelet prestiz, kterd je spojena se spolednostf zatazenou do Fortune
500. Pokud chci byt generdlnim feditelem, musim s najit spoleé-

nost, s niz mohu riist. ,

Byla to pfesné ta rada, kterou jsem potieboval slySet. PHIiS jsem
se zaméfoval na velké firmy. I kdy? rozvoj internetovych technologif
zptsobil, Ze se ve svété byznysu objevily i firmy, o které jsem nestl,
pofdd zde zbyvalo par dobrych spolecnosti, které potfebovaly vybu-
dovat né&jakou obchodni zikladnu. Uz jsem vedél, Ze se chei vydat
timhle smérem, a za¢al jsem pilovat sviij akéni pln.
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Od toho dne jsem absolvoval spoustu telefo/nétﬁ, ﬁf'fftstnil se
mnoha schiizek a konferenci, to vie s jec:hn)’rvrrl, cilem: fl.iaj‘lt maloii
Grmu, kterd by se mi stala domovem. O tfi mésice pozdéji jsem me
¢ idek zaméstnani. .
vetjreljlzlim z lidi, se kterymi jsem se spoji.l, byl Sandy Chmar}, Vil-
mi zndmy hra¢ z Hollywoodu, ktery kdysi fungoval jako pravé ruka
Michaela Ovitze v Creative Artists Agency a x//edl tehdy investicn
kapitalovou spole¢nost se sidlem v L. A. pod nézvem Entertammen;
Media Ventures. Poznal jsem Sandyho v dob{e, kdye]sem praco‘iia
v Deloitte a hledal cesticky do svéta zébavnvlho pr'umyslu.' San ly
mne piedstavil lidem ve spole¢nosti YaYa, coz byla jedna z investic
imci portfolia jeho firmy. o
' raﬁr(zg(lapbyla maiketingové spole¢nost, prikopnik v oblastl'on;ane
her jako reklamnich néstroji. Méli dol?rotl koncvegle a yelm1 o . T
né pracovniky i zakladatele. Potfeboyah dukladnési vizi, alby zg 121
pozomost trhu, aby upoutali na svij do té d0t3§,f nezndmy pro u1 t,
2 také nékoho, kdo by toho viecho dok4zal vyuZit, aby se proddvalo,
3 rodévalo. ,
pmsfal‘i,:tlzpigu 2000, kdyZ mi pfedstavenstvo vsp(.)leénosti’Yaﬁ’(a naitén-
zelo pozici generélniho feditele, jsem véd’él, Ze je to sprévnd volba.
Spole¢nost pusobila v Los Angeles a nab,lz.ela mi nekogve{llinj'pr1-
stup do svéta zdbavnfho pramyslu, ktery jsemn hledal, i ptileZitost
vnést do funkce generilniho feditele zkuenosti z marketingu.

Kdyi to dokdie Virginia, zvlddnete to té1
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Vytvoite sit diiv, neZ ji budete
potfebovat

Vytvotte si malou komunitu téch, které milujete a ktetf miluj{ vés.

- MITCH ALBOM

Z apometite na obrizky, které vichni nosime v hlavich - obriz-
ky zoufalych jedincti bez prace, kteff berou kaydou vizitku, na
kterou narazi, zoufale se mis{ s davem na obchodnich akeich a V’ele-
trzich pracovnich piileZitosti. Velkym mytem networkingu je, Ze
kontaktujeme druhé osoby, jen kdyZ néco pottebujeme, treba p;éci
Ve skutecnosti lidé, ktet{ maji velké okruhy kontaktnich osob rédcﬁ.
a piétel, vedi, Ze se s druhymi musite zkontaktovat mnohe;n dfiv
neZ budete néco pottebovat. ’
Napiiklad George je chytry chlapik, néco pfes dvacet, kterého mi
Prvedstax.ril nd§ spolecny pritel. George pracoval v New Yorku v pub-
lic relations a mél v plénu rozjet svou vlastn{ PR agenturu. Jednoho
dne mne po'zval na obéd, potteboval radu a povzbuzeni.
/ Desef minut poté, co jsme usedli, jsem védél, Ze se vydal $pat-
nym smérem. ‘

. »UZ jste zalal kontaktovat své potencidln{ klienty?“ zeptal
jsem se.

»Ne,” fekl mi. ,Budu postupoval krok za krokem. Mém v planu
Vypracovat se ve spole¢nosti, pro kterou déldm, na takovou Groves
abycvh si mohl dovolit odejit. Pak zalo¥im firmu, za#dim si kancela’u;
a zatnu shanét své prvni zakazniky. Nechci zahdjit jedndni s poten-
cidlnimi klienty, dokud nebudu schopen se prezentovat jako davéry-
hodny specialista na PR s vlastnf firmou.*
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y na to jdete zcela obracené, fekl jsem mu. JLadéldvate si na

»
netispéch.”

Poradil jsem mu, aby budouci klienty za¢al hledat uz dnes. Pfe-
myslel uz o tom, na jaké odvétvi by se chtél zam&fit? Uvazoval u?
o tom, kde se pohybuji $picky tohoto oboru? Jakmile dokaze odpo-
v&dét na tyto otézky, dal§im krokem bude zadit navazovat kontakty
s timto novym okruhem lidi.

Nejditlezitéjsi je poznat tyto lidi jako ptitele, nikoliv jako poten-
cidln{ klienty, fekl jsem mu. ,Ackoliv v jedné véci méite pravdu: at
w3 budete mit sebepratelitéjsf vztahy, jsou-li ti lidé, které zkontaktu-
jete, dobf ve svém oboru, nenajmou si vds na své PR jen tak. Proto
byste mél nabidnout své sluzby zadarmo - alespoii poprve. Napii-
klad: mohl byste pracovat jako dobrovolnik pro neziskovou orga-
nizaci, ve které jsou zapojeni, nebo pomahat pii propagaci Skolni
sbirky, ve které jsou zapojeny jejich déti.

_Ale nebude se na mé mi;j zaméstnavatel zlobit, ze vénuji tolik
energie nécemu jinému?*“ zeptal se George.

,Odvédéni kvalitni price vafemu zaméstnavateli md pfednost,*
tekl jsem mu. ,Nalezen{ ¢asu na zvladan{ vasi dal${ préce je na vasi
zodpovédnost. Soustfedte se na obor, kterym se va3 soucasny zameést-
navatel nezabyva. Nezapomeiite ~ pokud si nedéte praci s obthdnim
lidi, jesté ne? opustite své stavajici zaméstndni, ani se nenadéjete
a budete tam zase zpatky.“

,Takze bych pro ty lidi mél pracovat zadarmo?*

,Samoztejmé,* fekl jsem. ,Dnes jesté nemdte renomé a prorazit
je tézké. Nakonec budete mit rozristajici se okruh lidi, kteff uz vasi
préaci vidéli a kteff vim budou véfit. Takové kontakty musite vytvi-
fet, pokud méte v Gmyslu vybudovat si vlastnf firmu nebo pokud
chcete zménit zaméstndn{ ¢i zaméfent.

V uréitém okamziku, dokud jeité¢ délte pro svého stavajici-
ho zaméstnavatele, se pokuste pfeménit jeden ze svych kontakti
ve skute¢ného platiciho klienta. Jakmile budete mit etablovaného
klienta, ktery vam poskytne reference a bude o vés informovat dal-
¥, mate pul cesty za sebou. Tehdy, a jenom tehdy, pfichdzi cas jit
za va¥im zaméstnavatelem a poZidat ho o polovi¢n{ tvazek, anebo
jetté Iépe - udinit z ngj vaseho dalifho velkého klienta. Pokud v této
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chvili dite vypovéd, jste uz chrinén proti rizikim. Mite skupinu
lid{, ktei{ vdim pomohou s pfechodem do nové profesni oblasti.”

Posledn{ pulhodinu obéda jsme stravili pfemyslenim o viech

lidech, které znal a ktei{ by mu mohli pomoci s rozjezdem. Nabid]
jsem 1 par jmen ze své vlastnf sité a Georgova ditvéra zatala vzris-
tat. Ted' uZ jsem si byl jisty, %e a# zaéne kontaktovat druhé, nepo-
nese jeho jedndni 74dné stopy zoufalstvi. Bude hledat zpisoby,
jak druhym pomoci, a z takového vztahu mtge mit maly prospéch
kazdy.

Myslenky spojené se zakladinim firmy se zase tolik neli$f od my3-
lenek, které z vis udélaji velmi #4douci osobu u vaSeho soucasného
zaméstnavatele — nemluvé o jistoté zaméstndni. Podle nejnovejst
studie zaméfené na obchodni $koly byl pocet dritelt titulu MBA
v roce 2004, kteff byli tii mésice po absolutoriu bez préce, tfikrit
vy3si nez v piedchozim roce a dosshl alarmujicich 20 procent. Mno-
ho lidi nem4 prici nebo Zije v hriize, se je tento osud brzy postihne.
Smrt vyhazovi presvédéila hledade zaméstndni, Ze nestadf jen pro-
hlizet inzerty s nabidkou préce nebo rozesilat ZIvotopisy.

Velmi Casto se stivd, e efektivné délime neefektivnf véci, Ye se
zaméfujeme vyhradné na ¢innosti, kterymi fedime své aktudln pro-
blémy. Pfitom nejde o to, abychom si uz dnes hledali néjaké jiné
prostfedi - af uZ je to nové prace, nebo novy obor - ale abychom
neustale vytvéfeli prostiedi a komunitu, kterou chceme mit pro sebe,
a to bez ohledu na budoucnost.

Vytvofeni takovéto komunity oviem nenf krétkodobé fesen{ ani
jednordzova ¢innost, kterou realizujeme, kdy? je toho zapotieb.
Dynamika vytviteni vztaht se nemue vyvijet jinak ne? postupn.
Divéru a odhodlan{ élovéka si mizete skuteéné ziskat jen po malych
krti¢cich mimo pracovni dobu.

V soucasnosti existuje bezpotet zpusob, jejich? prostfednictvim
muZete zalit vytvatet komunitu, kterd vim dile pomuze s vasi karié-
rou. MiiZete: (1) vytvotit projekt schvileny va$im zaméstnavatelem,
ktery vés pfinuti nautit se nové dovednosti a sezndmit se s novy-
mi lidmi ve va¥{ firmé; (2) zaujmout vaded postaveni v rimci koni¢-

ki a externich organizaci, které jsou pfedmétem vaseho zdjmu; (3)
vstoupit do vaseho mistnfho klubu absolventi a trdvit Cas s lidmi,
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Vytvoite sit diiv, neZ ji budete potfebovat
ktelt vykonavaji povoldni, jez byste chtéli Vykonévatlvy; (4()fpr1h;aslt
tedo furzu na odborné $kole z pfedmétu, ktery se tykd bud profese,
se

Kterou vykondvéte nyni, nebo zaméstnani, které byste chtéli délat
ter 1)

udoucnu. / o
! bVéechny tyto ndvrhy vam pomohou setkdvat se s novymi lidmi.

A zékon pravdépodobnosti vim zajisti, Ze ¢im vic no‘{ych 1/1d1 znate,
v osta-
tim vic piileZitosti se vim namane a tim Vetsi pomoct se vam
ne na kritickych kfizovatkédch vasi kariéry. ) .
Prvni rok na obchodni $kole jsem zahijil konzultace se svy,di%)Ve
telem Tadem Smithem, ktery je nyni premden'lterfn odbtgru n;;yglen
¢nosti 1 1on. -
¢ ¢ spole¢nosti Reed Business Informa
velké vydavatelské spo s Infomator,
¥it udrzitelnou konzultatni spolecnost,
kou nebylo vytvofit u : : etnost, ol
chom provozovali po $kole. Misto toho jsme chtéli nfibldno?t n
d ¥ ¥ YV Cen .
znalosti a pracovni etiku malym spole.c.nostem /ze;l prémere;lleZiSk :lri
rmeé néco naudili o novych oborecn,
Vyménou za to bychom se wili o obored h
pfaktické dovednosti, méli po ukonéeni $koly k dispozici sezna
referenci a kontaktil a taky si vydélali néjakou hotoYost. _—
No a co svét, ve kterém se momentélné pohybujete vy? Vy
imalné které uz mate? '
te maximalné kontakty, njte? e
Predstavte si na chvilku, Ze vSichni vast piibuzni a ,prgtele jso
st zahrady. Projdéte se touto zahradou vztaht. Co V1d}f€.v e
Pokud jako vétéina lidi vidite Ghlednou parcelu s pet 1vle( p "

74 v M M 4 oA a -
nym travnikem, d4 se ptedpoklddat, Ze jde o typlck,y °dlar sb }cl)ndni‘zl
Sklads se z vasich nejblizsich piatel, spolupracovniki a obcho

i: z té ] jvic na rané.
artnerd: z téch, co jsou nejvi ‘ o .
’ Vate skute¢nd sit je oviem prerostld dzupgle s nekf)necny
mnosstvim skrytych zakout{ a strzi, o které se nikdo nl(:starﬁ.k -
G * m -
48 i ini kontaktil je v tomto okamziku
V4§ potencidl k navazovani : amiku o
hem vélt)éi nes si uvédomujete. Viude kolem jsou sk\{ele prllezm;te
? 7 7 . vy . . v n
rozvijet vztahy s lidmi, které zndte. Ti zase znaji lidi, jez vy neznite,
a tito zase znaji dal¥{lidi. Ny ‘ -
Existuje bezpolet véci, které muzete podril,knout,kabystlf V}Sf i
potenciél jiZ existujici sit€. Prozkoumali jste Il‘)ratele a dorllta Ztyvyxsf};ké
f S i? Co piatelé ze stfedni a
et zenci? Co pr
rodi¢t? Co tieba vadi souro : 2 Ty
tkoly? Co lidé z vaseho kostela, z bowlingové v1.1gy 1115?2 ze ¢
Co v4s 1ékat nebo pravnik nebo realitni agent C1 makler?
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I3

zdkaznici jsou ti, které

v/

V obchodé ¢asto fikdme, Ze nasi nejleps
mdme pravé ted. Jinymi slovy: vase nejuspénéji{ prodejni kontakty
pochdzeji z jiz uskute¢nénych prodeji. Nejvyssi obraty nepochizeji
z novych prodeja - vychdzeji ze zdkaznické zékladny, kterou jste si
vybudovali. Je snazii vytvéfet kontakty s lidmi, ktefi jsou alespori
okrajové souddstf vasi sité.

Velké prekdzky networkingu predstavuji zahfivaci telefonity,
setkdvdn{ s novymi lidmi a veskeré ¢innosti, jejichZ souddsti je zapo-
jovan{ nezndmych faktord. Ov§em pfi prvnim kroku byste neméli
oslovovat lidi cizi — méli byste zatit navazovinim kontakt( s lidmi,
které jiz zndte.

Zamérte se na aktudln{ sit: pftele pfitel, staré zndmosti ze ko-
ly a pfibuzné. Vsadim se, ze jste se nikdy neobratili na sourozence,
bratrance nebo 3vagry & $vagrové, jestli by vis nemohli seznimit
s n¢kym, kdo by vdm pomohl dosdhnout vasich cild.

Kazdy, po¢inaje piibuznymi a konée postikem, predstavuje bri-
nu ke zcela nové skupiné lidi.

Necekejte tedy s navazovinim kontaktil, a budete bez price
nebo odkdzani sami na sebe. Musite vytvotit komunitu kolegti a pi4-
tel dfiv, neZ ji budete potfebovat. Lidé vim spf§e pomohou tehdy,
jestlize vds uz znajf a maji vds rddi. S prizkumem zahrady za¢néte
hned ted. Nebudete véfit, jaké poklady se daji na vlastn{ zahrddce
nalézt.

it
§

Kouzlo odvahy

Uchop tento pitomny okamzik a za¢ni s tim, co miZe§ udélat
nebo o ¢em snf$. Odvaha v sobé nese nadéni, silu a kouzlo.

- JOHANN WOLFGANG VON GOETHE

0 otec, Pete Ferrazzi, byl z prvni generace, kterd zila v Ame-
Mrice‘ Za 2. svétové valky slouzil jako ndmoinik u obchodni-
ho lodstva a pak proZil Zivot jako nevzdélany oceldf, jeho svét byla
dlouh4 pracovni doba a nizké mzdy. Pro mne, svého syna, chtél vic.
Kdy# jsem vyrastal, byli jsme neoddélitelnd dvojka (jeho kamarddi
mi tkali ,Re-Pete®, protoZe mé s sebou viude braval). Vedél, ze kdyz
mi pomtze najit cestu ven z udélu délnické tfidy, budu mit lepsi
Zivot.

Muj otec oviem neznal cesty. Nikdy nebyl na vysoké. Nevédél
nic o sportovnich klubech ani o soukromych $kolach. Znal jen jedi-
ného ¢lovéka s takovymi kontakty, které by mi mohly pomoct: své-
ho $éfa. 1 kdyz to vlastné byl $¢f $éfa $éfa jeho $éfa — Alex McKenna,
generaln{ feditel spole¢nosti Kennametal, v jehoz zivodé mij otec
pracoval.

Ti dva muzi se nikdy nesetkali. Ale otec mél jasnou predstavu,
jak to na svété chodi. I ze své dilny vidél, Ze ze dvou stejné talen-
tovanych lidi mél lep¥f préci ten, kterému se dostivalo vétsi miry
odvahy. Proto pozidal o audienci u McKenny. A McKenna byl tak
zvédavy, Ze se schiizkou souhlasil. Béhem setkdni pak slibil, Ze se se
mnou sejde — ale nic vic.

Ukdzalo se, ze jsem McKennovi sympaticky — ¢dste¢né i z divo-
du, jak jsem se k nému dostal. Byl ¢lenem sprévni rady mistni sou-
kromé zékladni $koly, Valley School of Ligonier, kam posilaly své
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déti viechny bohaté rodiny. Podle povésti to byla jedna z nejlepgich
zdkladnich $kol v zemi. Kostky byly vrzeny a pan McKenna nim
domluvil schiizku s feditelem Peterem Messerem.

V den, kdy jsem jako stipendista zaal studovat na Valley School,
octl jsem se v novém svété, ktery dal mému Zivotu zcela novy smér,
tak jak doufal muj otec. V pifitich deseti letech jsem dostal to nejlep-
$i vzdélani v Americe, od Valley School pfes Kiski School, Yaleskou
univerzitu az po Harvard Business School. A nic z toho by se nesta-
lo, kdyby se muj otec nefidil zdsadou ,za zeptini nic ned4¥.

KdyZ se ohlédnu za svou kariérou, byl to ten nejdileZit&j§ ¢in
v mém Zivoté. Navic jsem se z otcova jedndn{ néco naudil a to néco
mé od té doby nadile utvifelo.

Muyj otec se rozhodné nemusel stydét, pokud $lo o uspokojovani
potieb rodiny. Vzpomindm si, jak jsme jednou jeli po ulici domd,
kdyz otec uvidél mezi odpadky u jednoho domu tkolku s obrov-
skymi koly. Zastavil, vytdhl ji a zaklepal na diim, ke kterému odpad-
ky patfily.

»Nadel jsem mezi vasimi odpadky tuhle t¥kolku,“ tekl majitelce.
»Nevadilo by, kdybych si ji odnesl? Myslim, Ze bych ji dokézal spra-
vit. Udélalo by mi velkou radost, kdybych mohl dét svému synkovi
takovyhle dérek.”

To byla kurdz! Dokazete si pfedstavit hrdého pracujictho &ove-
ka, ktery pfijde k cizi Zené a v podstaté se ji pfizn, ¥e je tak chudy,
Ze by si rdd vzal to, co vyhodila?

Ano, ale to nen{ vSechno. Pfedstavte si, jak se citila ta Zena — ona
dostala pifleZitost ddt nékomu jinému darek. To ji urdité zlepsilo
naladu.

»Samoziejmé,” vychrlila ze sebe a hned vysvétlovala, e déti uz
jsou velké a tifkolku uz hodné dlouho nepouzivaly.

westli cheete, miiZete si vzit i kolo. Je jesté hezké, nechtéla jsem
ho vyhazovat.“

A za chvili jsme jeli ddl. Mél jsem ,novou® tifkolku na je¥dén{
a kolo, do kterého jsem jesté musel dorist. Pocit dobrodinnosti
vykouzlil na tvifi Zeny tsmév a rozeh#dl jf srdce. A mé tita naudil,

jak tvofivd miZe byt odvaha a Ze dokonce skrz ni miZete prokzat
laskavost druhym.

Kouzlo odvahy 57

Pokazdé, kdyZ zaénu vytyéovat mantinely toho, co mohu a co
ne, ptipadné kdyz se do mého mysleni za¢ind vkradat strach, vzpo-
menu si na tu titkolku s velkymi koly. A pfipomenu si, Ze lidé, kteti
se boji rizika a jejichz chovéni je ovliddno strachem, byvaji velmi

z¥{dka Uspé$ni.

Vzpominky na tyhle ¢asy zistivaji se mnou. Otec mé naucil, Ze
to nejhordi, co kdo muze fict, je ne. Pokud se lidé rozhodnou nevé-
novat vam sviyj ¢as nebo pomoc, je to jejich chyba.

Nic v mém Zivoté nevytvételo takové piilezitosti, jako méd ocho-
ta ptat se, bez ohledu na situaci. KdyZ jsem jesté jako bezejmenny
téastnik Ekonomického féra ve $vycarském Davosu jednou Sel na
autobus do hotelu, zahlédl jsem zakladatele firmy Nike Phila Knigh-
ta. Clovék tak mimofidné Uspé&ny pfi vytvafeni a budovéni spoled-
nosti Nike 1 fadou marketingovych inovaci, které zavedl, byl pro mé
néco jako rockovd hvézda. Byl jsem nervézni? To si piste. Ale vyuzil
jsem piilezitosti si s nim promluvit a bez otdlen{ jsem si sed] vedle
ngj. Pozdéji se stal na$im prvnim zdkaznikem kategorie blue-chip.
A takto to délim pordd, bez ohledu na situaci.

Obcas jsem netispé$ny. Madm stejné dlouhy seznam lidi, se ktery-
mi jsem se pokousel spritelit, ale kteff o mé vstficné gesto neprojevi-
li z&jem. Troufalost pii networkingu pfindsi stejnd dskali 1 obavy jako
pti navazovin{ partnerskych vztaht - v téhle oblasti nejsem zdaleka
tak dobry jako pfi navazovani obchodnich kontakta.

Byt v blizkosti ¢lovéka, kterého uz zndme, je velmi likavé. Ale na
rozdil od nékterych forem navazovén{ partnerskych vztahii se tvirce
sité nepokousf vybudovat jeden spé&iny svazek. Vytvéfeni bohatého
okruhu duvéryhodnych vztaht vyZaduje, aby ¢lovék byl tam ven-
ku, mezi lidmi, a to pofdd. Dodnes navazuji kontakty s lidmi, které
neznam, seznamuji se s nimi a stale existuje riziko, Ze mé odmitnou.
Pak si vzpomenu na tu tffkolku s velkymi koly, co mi poridil tita,
a jdu zase ddl.

VEt$ina z nds nepovazuje networking ani trochu za instinktivni &1
pfirozenou zalezitost. Samoziejmé existuji jednotlivci, jimZ vroze-
nd sebedtvéra & socidlni dovednosti umoziiuji navazovat kontakty
snadno.

A pak jsme tu my ostatni.
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Na poddtku existence spole¢nosti YaYa jsem se bdl, jestli prezije-
me. Poprvé ve své kariéfe jsem musel zkontaktovat spoustu lidi,
které jsem neznal, zastupovat neznimou spole¢nost, propagovat
produkt, ktery nebyl vyzkouseny trhem. Bylo to nepffjemné. Nestdl
jsem o zahfivaci telefondty s manazery z BMW a MasterCard za
ticelem nabidky vlastnich sluzeb. Ale uvédomte si jedno. Pokusit se
prorazit v BMW nenf zase tak obtizné, jestlize druhd alternativa zna-
mend propustit vétsi mnoZstvi zaméstnanct nebo klesnout v odich
své dozordi rady a investort.

Odvaha promluvit si s lidmi, ktef{ mne neznaji, je Casto protiva-
hou strachu, ktery mohu mit z netdspéchu a jeho nésledki. Muj otec
mél bud moZnost zeptat se, nebo o néco pfipravit svou rodinu. J4 se
bud zeptdm, nebo neuspéji. Ten strach je vzdy silnéj$i nezZ obava, Ze
budu odmitnut nebo ztrapnén.

Nakonec si kazdy musi polozit otdzku, jak se vyrovnat s netispé-
chem. Stane se to kazdému, neni tfeba si nic zastirat. Nevybirime
si mezi Uspéchem a netispéchem, volime mezi rizikem a snahou
nééeho dosdhnout, nebo neriskovdnim a jistotou v rdmci prameér-
nosti.

Pro spoustu lidi je strach ze setkdvdni s druhymi dzce spjat se
strachem z mluveni na vefejnosti (tento strach byva pravidelné uvé-
dén jako silnési nez hriiza ze smrti). Néktefi z nejvétsich svétovych
feénikd pfizndvajf, Ze citi podobny strach. Jak ffkal Mark Twain:
»Jsou dva druhy feéniki - ti nervézni a ti, co lzou.”

Nejlepsi zptisob, jak se vyporddat s timto strachem, je v prv-
ni fadé st uvédomit, Ze nas$ strach je naprosto normalni. Nejsme
v tom sami. Druhd véc je uvédomit si, Ze prekondni strachu je
rozhodujicim faktorem na$eho uspéchu. Tiet{ je pak zaméfit se na
zlepsovéni.

Zde je nékolik tipd, co dnes muzete udinit, abyste se zlepsili a abys-
te se 1épe citili v socidlnich situacich, které vyzaduji vadi odvahu:

* Najdéte si svij vzor

Jsme predisponovani vyhleddvat lidi, jako jsme my sami - stydlivi
lidé se druzi s jinymi stydlivymi lidmi, spolecenské osoby se druzi se
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spoledenskymi osobami ~ protoze podvédomé povazuji své vlastni
chovéni za sprivné. Ale viichni znaji tu jednu osobu v ramci sku-
piny ptatel a spole¢niki, kterd - jak se zd4 - dokdze kontaktovat
druhé s minimem obav nebo beze strachu. Pokud jesté nejste pfipra-
veni udinit ten velky krok obracet se na nové lidi na vlastn{ pést, at
vam tito lidé pomahajf a af vdm ukazuji cestu. Berte je s sebou, je-li
to vhodné, na spolecenské akce a sledujte jejich chovini. Pozorujte
jejich jedndni. Za urdity Cas si nékteré jejich techniky osvojite. Poma-
lu si vypéstujete odvahu kontaktovat druhé samostatné.

o Nauite se hovorit

Spousta firem vychdz{ vstifc téméf nekonetnému mnozstvi lidi,
kteif si uvédomuji, Ze je nezbytné, aby se z nich stali lepsi fe¢nici.
Témto vzdélavacim organizacim je jasné, Ze nebudete muset hovorit
pro tisic lid{ (alespon ze zatitku ne). VétSina zdjemct, kteif se na né
obracejf 0 pomoc, se pokousi ziskat sebedtivéru a spolehlivé nastroje
k ptekondvani bdzné. Firmy oviem nenabizejf jedno nebo dvé vie-
mocné feSeni. Nabizeji $anci osvojovat si dovednost mluvit v neza-
stra§ujicim prostedi s instruktorem, ktery vds dokdze vést a postréit.
Existujf stovky instruktort i $kol zaméfenych na tento druh vycviku.
Jednim z nejzndméjiich je Toastmasters Club (Klub mistrii piipitk).
Ur¢ité budou mit pobocku i ve va$f oblasti. Je to dobrfe fizend orga-
nizace, kterd pomohla miliontim lid{ pfi zdokonalovan{ fe¢nickych
dovednosti i pfekondvdn{ strachu.

» Zapojte se

Budete se citit nejlip, kdyz budete délat néco, co vis bavi, s lid-
mi, ktei{ budou vase nadSeni sdilet. Pro zapojeni se hodi jakykoliv
konitek: sbirani zndmek, zpév, sport, literatura. Pro kazdy z téchto
z&jmu vznikaji kluby. Vstupte do nich. Starite se aktivnim ¢lenem.
AZ se na to budete citit, staite se jednou z viid¢ich osobnosti sku-
piny. Tento posledni krok je rozhodujici. Stit se viid¢i osobnos-
t{ vyzaduje praxi — praktikujte tedy! Vase moznosti pro vytvireni
novych kontakti a vytvdfeni vazeb s drubymi neustile porostou.
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* SeZerite si terapii

J& vim, chdpu, ted si asi fikdte: ,On chce, abych $el/$la k terapeu-
tovi jen proto, abych dokédzal/a lip mluvit k lidem?* Tak j4 vim to
vysvétlim. Za prvé: myslim si, Ze uZ jen zalit pracovat na splnéni
svého pténi byt lepdi, neZ jste dnes, bez ohledu na to, kde a jak, je
velmi duleZity krok. Za druhé: nékteti z nejtspéinéjsich lidi, které
zndm, se v urcité casti svého Zivota octli u terapeuta. Netvrdim, Ze
terapie z vds udéld lepstho ¢lovéka, ale pomize vim vyporidat se
velmi efektivné s vlastnim strachem a socidlnimi fobiemi. Spousta
studif financovanych Nérodnim institutem dusevniho zdravi pouka-
zuje na vysokou tspé$nost poradenstvi, které md vytvotit lepsf pod-
minky pro stydlivé osoby.

* Prosté do toho bézte

Vytycte si cil, Ze budete iniciovat setkdni s jednou novou osobou
tydné. NezaleZ{ na tom, kde nebo s kym. Piedstavte se tfeba nékomu
v autobusu. Posadte se vedle nékoho v baru a pozdravte ho. Zajdéte si
tfeba do kotelny vasi firmy a pfinutte se promluvit s par zaméstnanci,
se kterymi jste nikdy nehovofili. Zjistite, Ze vam to ptjde stile lépe
a budete ziskdvat cvik. Nejlepsi na tom bude, Ze se smifite s myslen-
kou odmitnuti. S takovou perspektivou se dokonce i netispéch stane
krokem vpfed. Berte to jako studium. Tak jako kdysi dramatik Samuel
Beckett, ktery napsal: ,Chybujte, znovu chybujte. Chybujte 1épe.©

Strach ochromuje. Jakmile si uvédomite, e dret se zpétky
vam nepfindsi nic pozitivntho, kazd4 situace a kazd4 osoba - bez
ohledu na to, jak vim pfipadd nedosaZitelnd - se stivd piileitosti
k dspéchu.

Madam Keraz

Kouzlo odvahy
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Ambice se miZe stejné tak plazit jako létat.

- EDMUND BURKE

e to clovek se sklenkou Martini v jedné ruce, vizitkami ve druhé

ruce a dopfedu pfipravenym proslovem o svych projektech. Je to
mistr konverzace, na kazdé spole¢enské akei tékd odima sem a tam,
aby ulovil tu nejvétsi rybu a potddné si ji podal. Je to neuptimny,
bezohledné ambiciézn{ lesti¢ klik.

Vlezly otrava, takovy obrdzek si lidé udélaj, kdyz zaslechnou
slovo ,networking®. Ale ve své knize nepopisuji lidi, ke skute¢né
dovedou navazovat kontakty, jako majitele obiich dif s kontakty
a balikii vizitek. Jejich finty nefunguji, protoze neznaji ten nejzdsad-
n&d{ prvek vytvdteni smysluplnych vztah.

Ten, ktery jsem se naudil skrze tvrdou osobn{ zkuenost.
Kdybyste mé znali jako mladika, asi byste mé neméli ridi. Ani
nevim, jestli jsem se mél rdd ja sam. Délal jsem bézné chyby plynou-
cf z nezkuenosti a nejistoty. Bil jsem se zejména sdm za sebe. Mé
neunavné ambice ze mne musely pffmo &ifet, snazil jsem se ziskat si
nadfizené a sobé rovné jsem ignoroval. Velmi &asto lidé hraji jednu
roli pfed podtizenymi, jinou pted $éfem a dal¥f zase pted priteli.

KdyZ jsem zacal byt odpovédny za marketing ve spole¢nosti
Deloitte, casto mi raznf lidé poddvali hl&eni. Mél jsem par obrov-
skych ndpadd, co bych chtél délat — véci, které se z pohledu marke-
tingu ve svété konzultaci nikdy nerealizovaly. A ted jsem konetné
mél i tym, ktery je bude uskute¢tiovat. Ale misto toho, abych bral
své podifzené jako partnery a zainteresoval je na dosahov4ni svych
1 jejich dlouhodobych cilt, povazoval jsem je za osoby vybrané
k plnéni mych Gkold.
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Pripoctéte si mj nizky vék (byl jsem o dvacet Jet mladsf ne? kte.
rykoliv jiny ¢len vykonného vyboru) a uréitg pochopite, pro¢ gs;.
lf nds viech brzdil odpor mych podtizenych. Ukoly, které mi mély

trvat hodiny, zabraly celé dny. VEdel jsem, %e musim néco udélat,
proto jsem se obrétil na Nancy Badoreovou, kter4 ve funkci executi-
ve coach koucovala nejvysi pracovniky managementu jeité dfiv, nez
pro jeji funkci vitbec vznikl nézev.

V den nasf prvnf schiizky jsme sedéli v mé kanceldfi a sotva jsme
si stacili vyménit zdvotilostn{ fréze, vyhrknul jsem na ni: ,Co potie-
buji, abych se stal skvélym viidcem?“

RozhliZela se chvilku po mé kancelssi 2 neffkala nic. Kdyz
pak konecné promluvila, zasdhlo mé to a3 nékde hluboko uvnitt:
»Keithe, podivejte se na obrizky po stén4ch. Rikéte, ze byste se chté]
stat velkym viidcem, a v celé kanceldfi nenf obrdzek nikoho jiného
nez vas: vy s dal$imi zndmymi lidmi, vy na slavnych mistech, vy, jak
dostdvate ocenéni. Nenf tu jediny obrizek vadeho tymu, nic, co by
naznacovalo, ¢eho v4$ tym dosahl a podle ¢eho by ¢lovék jako jé
mohl védét, e vdm na nich ziles{ stejné jako na sobé. Chépete, Ze

jde o tspéchy vaseho tymu a velky viidce z vés bude tehdy, az néce-
ho dosghnou kvili vam, nikoliv pro v4s?«

Jeji otdzka mé naprosto zdrtila. Mela bezpochyby pravdu.
Projevil jsem nékdy skuteény zdjem o to, jaky Zivot vedou mf
podfizeni po pracovni dob&? Pro& jsem nevyvinul 24dnou snahu,
abych je zapojil do vedeni? Se svymi $éfy to déldm od prvniho
dne. Dotlo mi, Ze mij dlouhodoby tspéch zévisi na kazdém
z mého okoli. Ze pro né musim pracovat stejné usilovné, jako oni
pracuj{ pro mne!

Politici védi, o co jde, ale v managementu toho vyuZivd m4lo-
kdo: volfme lidi, ktet{ n4s majf radi a respektuji nas. Velké spole¢-
nosti vybudovali generiln{ feditelé, ktetf vzbuzovali ldsku a obdiy.
V dnesnim svété jsou zlf chldpci az posledni v fadg.

Muj kamarad a spisovatel Tim Sanders me naudil, Ze existuj{ dva
davody, pro¢ konéf éra zlych byznysment. Za prvé: Zijeme v novém
svété ,nadbytku mo¥nost{ v byznysu® ve viech oblastech, od vyrob-
kit po profesnf drshu. Moznost vybéru znamen4 konec problema-
tickych kolegti i viidca. »V dobé, kdy vice z nds m4 vic moznosti

Nikdy nejez sy,

“nemo.
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4 b Id Vbou
3 kdy diiv, se uZ nemusime spokojit s vyrobkem n/eb/o sh‘l‘z C
y i, ani se §¢ ¢ iSe.
nd neoblibené spole¢nosti, ani se $éfem, kterého neuzn;\‘rame, t p c
v v/ 7 rd . e
k OD uhym divodem je to, cemu on fikd ,novy telegraf®. ,Je tém
T

sné, aby se informace o podfadném vyrobku, spolejcnos'n,E kt.e-

¢ tkodf svému okoli, nebo 3patném ¢lovéku udrzely v ta]nostll.h in;—
ra ’ v M 1

tije piili§ mnoho vyrazné nedstupnych a dobie informovanych li

t -mailu, SMSkém 1 internetu.

#Hstupem k e-mailu, S emetu o _
sp Podfrieno a setteno: pokud se véim nékdo nelibi, je d,r.les nzino
hem snaz¥ se mu vyhnout. Pokud neméte na srdci zdjem dru

€ e ey . v es
hvch, lidé to dffve & pozdéji zjisti sami. Nase kulEur/a od nva}st no_
yia(’luje mnohem vic. Vyzaduje, abychom ke ka%demu li)rxs Z};n
:Zli s respektem. Kazdy vztah by mél byt povaZovan za obous
né vyhodny. o V o 3
\I’(ydyi se ohlédnete zpét, jak jste béhem svého Zivota a (l;aﬂ?;y
M v V7 70 7 ’ e
kontaktovali druhé, chcete vidét pritelskou csilt,' kterlj 1"7135 oi Callel
ikoliv spdleni§té $patny ini nékolik pravidel,
i té $patnych setkdni. Zde je :
zachytit, nikoliv spaleni$ | . Zds ' :
kteréymohu navrhnout na zdkladé osobni zkuenosti, aby se z v4

nikdy nestal vlezly otrava:

1. Zidné kliboseni -
At mite co tct a fkejte to se zdpalem. Ujivs,téte se, iefnatig?ssivit
hovoru co nabidnout, a nabizejte to upfimné. Vétsuia tvlim L ne
uvédomuje, Ze je lepsi travit vic 'cv:asu s mensim mcrlmzsm et
béhem hodinového setkénikreahzoyslz'td taka]ziirzréet st psekzrvé tpginy
10z - nez ze zvyku tékat mezi lidmi ' ;
i:c?ll, O;Oger}'lmi se setkdte. Dosvté‘{ém neus,téle e—malllgir;lvlfl: 1;?3;2
stoji: ,Mily Keithe, slysel jsem, Ze jste dvo’bry ;//netzvlc;rlad ugSl Ji ke
Pojdte si na chvilku nékam se(;inolzt/ (rila ,sa;eekb:jl(;rl}lf. e takoi
&2 Pro¢ lidé proboha pfedpokladayi, ze bu u rea k
szﬁé gaflgosti? AI;elovali na mé emoce? Rekli, Ze mvll.mohlognrgilz
pomoct? Pokusili se najit néco mélp, co byc!nom méli spo el:< édova._
Je mi lito, ale networking nenf néjak4 tajnd spovl_ecn,(.).st svnost Y
nym podévénim rukou, které by podtrhovalo nasi vyjimecnost.

v{jime¢nost sem vnasime my.
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2. Nespoléhejte na hovory o nicem

Samoziejmé, Ze jen tak se nezdvazné bavit je snaz$f. Spousta lid{
drby s nadSenim sbir4. Ale v dlouhodobém méfitku vdm to nebude
k ni¢emu. Nakonec studnice informac stejné vyschne a stdle vice
lidf bude dochizet k zévéru, Ze vim nemaji véfit.

3. Nechodte na party s prazdnyma rukama

Kdo jsou dne$ni hvézdy svéta internetu? Blogefi. Volné se pohy-
bujic{ kybernauti, ktef{ zaklidaji webové stranky a online zurndly,
aby poskytovali informace, odkazy nebo jenom projevili soudr#nost
s komunitou stejné zaméfenych osob. Délaji to zadarmo a &asto jsou
odméfiovani oddanost svych fanouska, ktef{ jim vraceji to, &eho se
jim dostalo. Je to jako smy¢ka. PH navazovini kontaktd, tak jako
pii blogovéni, jsou vase kvality pfimo dmémé tomu, co dokizete
druhym dit.

4. Nechovejite se Spatné k tém, kteri Jsou pod vdmi

Brzy se nékdo z nich vy$vihne nahoru. V byznysu je hierarchie pom-
jivd. K lidem v dolnf &sti zebfitku se musite chovat s respektem.
Michael Ovitz, prosluly hollywoodsky superagent, byl pry mistr na
vytvdfen{ siti. SZiravy a relativné Cerstvy profil ve Vanity Fair, s desit-
kami anonymnich i méné anonymnich postichd o tomto &loveky,
se stal velmi vefejnou prezentaci oslnivé kariéry, kterd vzala o3klivy
konec. Lidé se ptali, co se déje. Ovitz mél jisté Gasné interperso-
ndlnf dovednosti, ale zachizel s nimi velmj zistné. K lidem, které uz
nepotieboval, se choval lhostejné anebo jesté hit. Nebylo Z4dnym
pfekvapenim, Ze ti sami lidé to nejen vefejné ventilovali, ale zfejmé
téZ pfispéli k jeho padu. ’

3. Budte transparentni

»Jsem to, co jsem,” fkdvala komiksov4 postavicka Pepek ndmotnik.
Ve véku informaci se otevienost — at u3 se tykd vasich dmysld, infor-
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maci, které poskytujete, anebo jen. v?éeb? czbdivu - 'stalahvlals:m;s;
t cennou a vyhleddvanou. Kdyz lidé vidi, Ze se k nim chovite n
rovinu, oplaceji vam svou divérou. Pokud na korllferenc;1 vnar/azu: n
nékoho, koho velice touzim potkat, nebusl'u slfr}fvaf na : 1slern. 0 o
potéienim, e vds konetné poznavam. Vasi préci uz zdva/ ky nf,:]ak é) :
dobu obdivuji a pfemyslel jsem, jak by pro mne byl/ohprlnoin(?,zab?
bychom se nékdy mohli setkat.” Hra na neprlstuprvlf: }?1 rrg?,zna o
t4 nékde v baru, ale ne v ptfpadé, Ze chceme vytvofit hlubsi, smy

plnéjf vztah.

6. Nesnazte se stibnout vsechno

Nic nevyzni méné neupfimné, nez kiyi dogstanete hror,na,drlly re};rzﬂ
adresovany dlouhému seznamu  pifjemct. N%xralzo.van1tv<of pak
s druhymi nenf hra s ndhodnymi &isly. Y%Slm c1lelrr11l je VZ o
te¢ny vztah s ¢lovékem, na k.terétho se m,uzete S?O e r}cziu : ——
Dodnes se stydim za to, jak jsem k této zkusc:nc,)su ?,Se,'- d(})fb_
ky jsem slySel, Ze rozesildni Véngénich/novoroc,x}.llch prailr?ojzee o
ry napad. Tak jsem po absolutor}u na ‘{ale zahan/ Pfamt oresin
vanocnich ptani kazdému, koho jsem mél v dafaba21 <(v)n1 akt . e
jsem se dostal k firmé Deloitte, mél seznam tisice polczz/e ( a ]51 s1 "
konci kazdého roku najimal doéasnop.p(.)moc na rozvcj.m[l;m a1 ; <Z 1
ce i podepisovani prani. Viichni tu§’1h/, jak to skonci. ;n}(rsonékuyd
dobry, dokud jeden ze spolubydlicich nepoznam:lna 1}2 nikd
posmé$né), jak moc si va#{ toho, Ze let.os dostal ne je .rclio, a A te}zné
n{ - a na kazdém byl jiny podpis. Nejde o kvantitu, jde o sku
konlgzllitli’a navazovanim vztahl nechcete ;isl<at Pfévt/ele, je lepsi
zaméfit se jen na vztahy s lidmi, kter}’rm,tovhk n?zalem na tom, c;
s vami bude. Vage neoblibenost zptisobi, Ze vase pokusy o navve
zovani kontaktd skoné{ dffv, nez zacnou. N%.dn{bfl)u st.r]:mu tvai_
oblibenost miize byt pfi podnikdnf tou nejucinnejst, nejronstruk

tivngj$f silou.
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Katharine Grahamové (1917-2001)
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Co je tteba umét a znat




