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Tato kniha je vénovdna mym nejdokonalejsim ,lidem”:
mému chlapeckovi Sethu Franklinovi Kerpenovi
a Zendm mezi dvéma Kerpenovymi hochy:
mé Zené Carrie a mym dcerdm Charlotté a Kate.
Diky vdm vsem, Ze jste mé toho o lidech tolik naucili.
Budu vds milovat do skondni svéta.
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Lidé jsou duleziti






roce 2003 jsem v show VHI Big Awards' kracel po cerveném

koberci za hvézdami soutéze Americky idol — Clayem Aike-

nem a Rubenem Stuartem. Presto jsem se citil tak neStastny
a neuspésny jako jesté nikdy v Zivoté. Po ¢tyfmési¢nim vystupovani
v televizni reality show Hotel Paradise jsem Zil v Los Angels a na
prvni pohled byste si mohli myslet, jak skvéle se mi dafi. KdyZ jsem
se objevil v jednatficeti epizodach letniho hitu, byl jsem pravé upro-
stfed svych patndcti minut slavy a dostaval jsem 5000-10 000 dolarti
jen za to, Ze jsem se ukézal v obchodech, nocnich klubech a barech.
Navstévoval jsem vecirky s takovymi osobnostmi, jako jsou Paris
Hilton, Jessica Alba nebo Kathy Griffin.

Byl jsem slavny a vydélaval jsem spoustu penéz, ale soucasné
jsem byl nestastny. Citil jsem se prazdny, osamély a izolovany.

V kalifornském Los Angeles je velmi tézké vnimat skute¢nou
soundlezitost s ostatnimi lidmi a ja dlouhou dobu zapasil s osamé-
losti a depresemi. Nedostatecny kontakt s jinymi lidmi ma totiz vel-
mi silny negativni dopad.

Ten moment chiize po ¢erveném koberci na mé zaptisobil jako
budicek, ktery jsem potfeboval. Proto jsem se rozhodl, ze se opét
spojim s ostatnimi lidmi. Vytahl jsem z kapsy telefon a zavolal jsem
jedné osobég, se kterou jsem se chtél znovu zkontaktovat vic nez
s kymkoliv jinym na svété. Vytocil jsem cislo, které patfilo Carrie,
a cekal jsem.

Pred dvéma lety jsem se s Carrie seznamil v kancelarich Radia
Disney v Bostonu. Bylo to v dobé&, kdy nastoupila na misto obchodni
zastupkyné a pracovala pfimo naproti mému stolu. Dokud nepfisla
Carrie, byl jsem v kraji jednickou mezi prodejci. Ona mé béhem tf{
mésicti sesadila na druhou pozici. PfestozZe jsme v pracovnim Zivoté
byli soupefi, velmi rychle se z nas stali nejlepsi ptatelé. Po dalSich
tfech mésicich jsem se do ni bezmezné zamiloval.

1 Pozn. piekl.: VHI je americka televizni stanice, ktera potdda show Big in ...
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Byl v tom ale jeden mensi problém. Carrie byla v tu dobu vdana.
Co d¢lat, kdyZ najdete svoji spfiznénou dusi a ona je nedostupna?
Carrie se spolu s manzelem prestéhovala do New Yorku a spolecné
se zamérili na fungovani jejich manZelstvi. Ja jsem udélal to, co né-
kdo z neopétované lasky udéla. Prihlasil jsem se do televizni reality
show, abych nasel jinou spfiznénou dusi.

Hotel Paradise .... Show natocend televizni stanici Fox za 30 mi-
liént dolart v mexickém Acapulcu. Osmnact pritazlivych nezada-
nych lidi v luxusnim rezortu, ktefi se snazili ,zapadnout nebo vy-
padnout”. A pak ja.

Setrvani v pofadu byla pro mé vyzva, protoze jsem se dost li-
Sil od téch ostatnich modelek a hercti a oni mé neméli radi. Pres-
to jsem néjakym zptisobem dokézal ustat pravidelné vyrazovaci
hlasovani a razil jsem si tyden po tydnu cestu dal. Pfestél jsem
i jednatficaty tyden. Ridil jsem svoji cestu na vrchol opatrnym
budovanim pfizné a vztaht jak s hraci (ostatnimi herci), tak tvir-
ci hry (producenty). Néjakym zptisobem jsem piresveédcil dokonce
i ty, ktefi mé nenavidéli, aby hlasovali pro moje setrvani ve hte.
A vlivné producenty jsem pfimél, aby dé&jovou linii vedli tyden
po tydnu tak, Ze osamély ,,hodny chlapec” ztistal na ostrové pl-
ném krasnych kluki a divek.

Ale ja byl stale nestastny. Styskalo se mi po Carrie a v pribé-
hu show i mésice po jejim skoncen{ jsem citil prazdnotu své pra-
ce (nebo spise jeji nedostatek). Kdyz jsem tu noc, co jsem se v Los
Angeles proSel po cerveném koberci, vytacel ono ¢islo, doufal
jsem, Ze mé spoji s jedinou osobou, kterd si umi ,ziskat” lidi 1épe
nez ja.

,Jé, ahoj Dave,” fekla Carrie. ,Je bldznivé, ze té slySim po roce,
kdy jsem té jen sledovala v televizi. Co délas?”

,Poflakuji se tu s hvézdami z Amerického idolu,” ekl jsem, skryté
potlacujic hrdost. , A ty?”

,Zrovna jsem doma, pravé fesim rozvod.”

,-Jo je mi moc lito, Carrie,” fekl jsem a zaroven jsem zatal volnou
ruku v pést.

,Za dva tydny se mam setkat v New Yorku se svym agentem,”
zalhal jsem.
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O dva tydny pozdéji jsem sedél v letadle na cesté do New Yorku.
O mésic pozdéji jsme s Carrie randili a o po dalsich dvou mésicich
jsem se za ni prestéhoval.

Od toho telefonatu jsem po boku Carrie proZil jedenact Stast-
nych, Gzasnych a blaZzenych let, které ndm pfinesly tfi senzacni
déti, dvé velmi Gspésné firmy a dva knizni bestselery. I kdyZ jsme
prosli pfekazkami, vyzvami a propady, byl jsem diky Carrie Stast-
né&jsi a ispesnéjsi nez ve svych nejdivocejsich snech. V poslednich
deseti letech jsem také s mnoha lidmi vybudoval produktivni a na-
pliiujici vztahy. A nejen to. Pfi této cesté jsem se naucil néco neoce-
nitelného o Zivotg, o sobé a o lidskych bytostech obecné. Nelze do-
sahnout Stésti ¢i uspéchu ve vzduchoprdzdnu. VSe zavisi na
dlouhodobém budovani vztaht s ostatnimi lidmi.

Ve své prvni knize — Podmanivd socidlni média®, jsem sdilel plan
na to, jak se stat tspé&Snym obchodnikem a dobfe se orientovat
v rychle se ménicim svété spolecenskych médii. V Sympatickém
podnikdni®, jsem ukdazal ndvod na budovani tspésného podnikdni
s vyuZitim spolecenskych kontaktti. Ted je vhodna chvile pro vétsi
myslenky. Je na c¢ase premyslet o tom, jak byt ispéSny ve vSem, co
chcete od své kariéry i Zivota. Pisi tuto knihu, abych vam dal na-
vod na tuspésny Zzivot.

Talent, Stésti, tvrda prace, odvaha, vydrZz, uminénost. Mohl
bych pokracovat celé hodiny vypravénim o tom, co jini pokladaji
za cestu k uspéchu. Ale i kdyZ tyto véci nejsou neduleZité, vSe na-
konec stoji a pada s lidmi. Jak dobfe rozumime lidem, jak dobie
s nimi komunikujeme a jak je miiZeme pfesvédcit, aby délali to,
co chceme?

Lidé jsou daleziti. Vic neZ na ¢emkoliv jiném ve vasi praci, ka-
riéfe a Zivoté, zaleZi na vztazich s ostatnimi lidmi. V lidech je roz-
dil mezi slepou ulickou kariéry s prazdnou existenci, jakou meé vy-
saval Zivot v Los Angeles, a plnym Zivotem s prosperujici firmou,
kterych si ted uzivam.

To je umént jednat s lidmi.

2 Pozn. prekl.: Likeable Social Media

3 Pozn. ptekl.: Likeable Business



MuzZete si myslet,
ze jen ambiciozni,
nemilosrdni lide
se sklonem
k sebeprosazovani
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Dnes ale prave osoba,
ktera ma ty nejlepsi
vztahy s ostatnimi lidmi,
dosahne vseho,
co chce.
Doma, v praci i v zivote.
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Ve svych prvnich dvou knihach, Podmanivd socidlni média
a Sympatické podnikdni, jsem psal o tom, jak se stat ,sympatic-
kym” a co to za tim stoji — naslouchani, vypravéni a budovani
vztahti zaloZenych na opravdovosti a transparentnosti. To jsou
rozhodujici faktory pro tspéch v online marketingu (Podmanivd
socidlni média) i v podnikani (Sympatické podnikdini). Ale budovani
vztahti a sympatie nejsou dilezité jen v socialnich médiich nebo
pfi podnikéani. Maji mnohem $irsi pfesah. Jsou diilezité v kazdém
jednotlivém pocinani s lidmi, které potkavate: od recepéni v kan-
celari vaseho klienta, pfes prvni rande, vaseho $éfa, vlivnou Ze-
nou na Twitteru, kterd vam pomitiZe prodat vic produktt, inves-
tora, ktery miize investovat vstupni kapital do vaSeho start-upu,
aZ po nékoho, kdo s vami chodil na stfedni S8kolu a nyni se s nim
vidate uZ jen na Facebooku.

To je uméni jednat s lidmi.

At uz pfimo nebo na déalku, vziajemné vazby a vztahy s lidmi
kolem vés, to jaci jsou a co jsou ochotni pro vas udélat, urci vasi
uspésnost. Méte-li vyprdzdnéné a slabé vztahy s okolim, budete
kazdé vyzvé a piekéaZce Celit, jako byste sami tlacili balvan do kop-
ce. Péstujte opravdové, vzajemné obohacujici vztahy zaloZené na
dhvére, respektu a spolupraci. Potom se vam tlaceni balvanu bude
zdat daleko jednodussi diky tymu lidi, ktef{ vdm budou pomahat.
Tato kniha vam pomiiZe se spolupraci a vztahy. Popisuje jedenact
zéakladnich lidskych dovednosti, které vam pfi dobrém zvladnuti
pomohou z jakékoliv situace vytézit vice, neZ byste cekali.

To je uméni jednat s lidmi.

Mnohé z nastrojq, trikd a tipti obsazenych v této knize vas pre-
kvapi. Casto jdou proti obvyklym obchodnim zvyklostem a nauce-
nym moudriim. Ale pokud by obvyklé zvyklosti a letité poucky
v podnikani fungovaly, byl by kazdy opravdu tspésny, ne? Prav-
dou je, Ze ovéfené rady kdysi fungovaly, ale ¢asy se zménily. M-
Zete si myslet, Ze jen ambiciézni, nemilosrdni lidé se sklonem k se-
beprosazovani se dostanou na vrchol. Dnes ale pravé osoba, ktera
ma ty nejlepsi vztahy s ostatnimi lidmi, dosdhne vSeho, co chce.
Doma, v praci i v zivoté.

To je umeéni jednat s lidmi.



18 DAVE KERPEN
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Jsou klicem k ziskani toho, co chcete — jak v praci, tak i mimo ni.

Jsme neustale ve spojeni na Facebooku, Twitteru, LinkedInu
a v jinych socidlnich médiich, kterd jsou primarné urcena ke ko-
munikaci s ostatnimi lidmi. Navic, v dneSnim svété plném tolika
humbuku, véfime osobnim referencim jesté vice nez diiv. Neudr-
Zime moc pozornost, a proto poslouchame lidi, ktefi se k nam ,, do-
stanou” a my jim véfime. Diisledkem toho je kli¢ k vlivnému po-
staveni a dosaZeni naSich potfeb; osoba, kterd ma davéru, respekt
a je oblibend u ostatnich lidi.

Tato kniha pojednava o jedenacti lidskych dovednostech, o kte-
rych vim, Ze vam zméni vas domaci i pracovni zivot. V rdmci po-
pisu kazdé hlavni dovednosti vam budu vypravét pribéh ze svého
zivota i Zivott nékterych nejpopuldrnéjSich a nejvlivnéjsich lidi,
coz vam pomuiZe pochopit moje myslenky. Za¢neme se sebehodno-
cenim obsaZenych v pfiloze. Dalsi najdete na webovych strankach
ArtofPeopleBook.com. V pribéhu nasi cesty za sebepoznanim roz-
klicujeme jedenact lidskych dovednosti v padesati tfech mensich
kapitolach, které miiZete ihned zkousSet v praxi.

Knihy pojednéavajici o podnikani jsou casto zahlcené teorii, ale
¢tenat je odkladd s pocitem, Ze nevi, co ma vlastné délat. Tohle
neni jedna z téch knih. Kazdou kapitolu uzaviraji ,prvni rychlé
kroky k akci” (FAST = Fungujici Aktivni Startovaci Techniky). Po
docteni knizky budete vybaveni tucty praktickych navodi, jak
lépe komunikovat s lidmi a jak se chovat, abyste dosdhli toho, po
¢em touZite v préci i doma.

NeZ za¢neme, doporucuji vam, abyste si prosli sebehodnoceni
v ptiloze A. Najdete tam Enneagram. Je to stalety test osobnosti,
ktery vam pomtZe pochopit hodnoty, které vas pohani, i to, jak by
s vami ostatni méli co nejlépe komunikovat. To se asem neménf,
ale méli byste podstoupit tento kviz, abyste se naucili vice o kon-
taktu s ostatnimi a jak je na oplatku pfimét, aby vas respektovali
a méli radi.

Jednou z mych zékladnich hodnot je zodpovédnost. TakZe i kdyZz
je tato kniha statickym, jednosmérnym komunika¢nim kanalem, bu-
dete-li mit v pribéhu ¢teni komentar ¢i otdzku, nevahejte a obratte se
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na mé. Budete-li chtit kficet zlosti, tleskat nadSenim, jste-li zmateni
néjakym tvrzenim nebo jednoduse chcete prodiskutovat zkuSenosti
z knihy s autorem, prosim nevahejte a kontaktujte mé. Nejlepsi zpt-
sob je pres Twitter (@DaveKerpen), dale LinkedIn (DaveLinkedIn.
com). Jste-li ze staré Skoly, miiZete mi poslat e-mail na dave@likeable.
com. At tak ¢i jinak, slibuji, Ze se vam ozvu tak rychle, jak bude
v mych silach.
To je umeéni jednat s lidmi. Pojdme na to!






Porozumejte
sobé samym
i ostatnim lidem






uj, pomyslel jsem si. Dalsi hrozny test osobnosti.
Byl jsem na setkani v rekrea¢nim stfedisku Canyon Ranch
v Miami spolu s kolegy — ¢leny féra organizace podnikateld,
coZ je globalni sit vykonnych fediteli. Cleny této celosvétové sité
jsou také néktefi z mych nejlepsich pratel. Normalné bych na tako-
vém setkani proZival nejlepsi obdobi svého Zivota. Jsem ale osob-
nost typu A, tedy clovek, ktery je neustale v pohybu a nerad se za-
stavuje. Proto jsem v tomto okamziku a na takovém specialnim
misté bojoval o to, abych viibec udrZel sviij zajem. Odpocinek neni
nic, v ¢em bych se vyZival. A tak po dvou lekcich jégy a meditace,
bylo ¢tyfhodinové sezeni nad osobnostnim testem (o kterém jsem
ani nikdy neslysel) posledni véci, kterou bych chtél délat.

Ale premohl jsem se, pfinutil se otev¥it svou mysl a pozitivné
se naladit na ziskdvani novych zkuSenosti. Jsem rad, Ze jsem to
udélal, protoze ty ¢tyti hodiny, které nasledovaly, zménily muj zi-
vot a zptlisob, kterym komunikuji s ostatnimi. Navzdy jsem po-
chopil sdm sebe.

Bylo nés ve skupiné osm a nas instruktor psychologie, Brad Ker-
schensteiner, nam prozradil, Ze se jedna o Enneagram. Povédél nam,
Ze dany test sice neni tak slavny jako Myers-Briggstiv test* nebo
osobnostni hodnoceni DISC, ale ve skutecnosti je mnohem spoleh-
livéjsi nez tyto dva i jiné testy osobnosti podobného razu. Moudrost
Enneagramu je vyuZzivana a pfedavana po staleti.

* Pozn. prekl.: osobnostni test uréeny pro vyhodnoceni osobnostnich typt. Jeho
cilem je zjistit, jak rtizni lidé vnimaji svét a na zdkladé toho d€laji sva rozhod-
nuti. Ze zédkladnich ¢ty temperamenti (idealisté, racionalisté, hraci/femeslni-
ci, straZci/ochranci) urcuje 16 osobnostnich typf.

Pozn. ptekl.: DISC je hodnotici néstroj pro osobnostni rozvoj, ktery je pouZi-

van pro zlepseni produktivity, tymové spoluprace a komunikace.



Sebepoznani
je zakladnim
stavebnim kamenem
v umeni, jak jednat s lidmi.
Nemuzete
porozumeét ostatnim
ani je ovlivnovat,
dokud plnée
a hluboce
neporozumite
sami sobe.
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To mé vtahlo do déni a zacal jsem tématu vénovat pozornost. Po
¢tyfi nasledujici hodiny jsem ziskaval bohaté informace o sobé sa-
mém a o tom, jak by se mnou lidé méli lépe komunikovat. Navic
jsem se hodné naucil o deviti hlavnich lidskych motivacich a o tom,
jak miizeme lépe komunikovat se vSemi lidmi na zéakladé jejich
enneagramového typu 1 az 9. Uchvétilo mé Bradovo presné hod-
noceni nas osmi. Mluvil s ndmi o naSem enneagramovém typu
a komunikacnich disledcich pro kazdého z nas. Bylo to, jako by mi
Cetl mysSlenky!

V nasledujicim roce jsem ovladl uméni Enneagramu a jeho schop-
nost pomoci a porozumét jak sobé, tak ostatnim. Poskytl jsem
Enneagram vedeni svého obchodnim tymu, potom svym zamést-
nanctim, a nasledné také vSem zaméstnanciim ve spolec¢nosti mé
manzelky. Pfecetl jsem na toto téma spoustu knih. Velmi mé upou-
talo, jako hodnotou Enneagram predstavuje pro sebeuvédoméni.
Uvédomil jsem si také nasledujici:

Sebepoznéni je zakladnim stavebnim kamenem uméni, jak jed-
nat s lidmi. NemtiZete porozumét ostatnim ani je ovliviiovat, dokud
plné a hluboce neporozumite sami sob¢.

Samoziejmé, jako Zadny jiny osobnostni test, ani Enneagram neni
perfektni. Kazdy systém, ktery rozdéluje lidi do pouhych deviti sku-
pin, mé sva omezeni. Prozatimni vyzkumy opakované ukazuji, Ze
Myers-Briggsovo hodnoceni, které je nejoblibené€jsim osobnostnim
testem, vychazi s postupujicim ¢asem jako velmi Spatné a nespoleh-
livé. Udélejte si test dvakrat a velmi pravdépodobné dosdhnete po
ptl roce jiného vysledku. Oproti tomu se vysledky Enneagramu
v prubéhu ¢asu neméni. Davaji vam predstavu o vasSich nejvétsich
motivatorech, o tom, na co si davat pozor pfed potencidlnimi kritiky
a také zjistite, jak s vami lidé mohou co nejlépe komunikovat. Zaji-
mavé je, Ze tyto véci jsou v case pozoruhodné stabilni.

NeZz budete pokracovat ve ¢teni, nalistujte si pfilohu A. Pokud jste
jesté neudélali test osobnosti, provedte nyni sebehodnoceni pomoci
Enneagramu, jehoz spoluautorem je Mario Sikora. Mezinarodné
uznavany fecnik a spisovatel Mario je spoluautorem knihy Védomim
k akci: Enneagram, emocni inteligence a zména. Déle je autorem mnoha
¢lankt o osobnostnich stylech, vedeni, zlepSeni vykonu a budovani
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tymu. Mario fik4, Ze ,, Enneagram je skvélym prostfedkem, jak poro-
zumét sim sobé a mize vam pomoci k chytfejsimu jednani.”

Jakmile budete mit vyhodnocené vysledky, podivejte se na tabul-
ku predstavujici devét hlavnich typti Enneagamu, jejich souvisejici
silné stranky i potencialni pasti, na které si musite dat pozor. Jak
dobfe vam tyto popisy odpovidaji, zaleZi na poctu bodi, kterych
jste v testu u jednotlivych typti dosahli.

Ja jsem naptiklad silny enneagramovy typ ¢. 3, ktery usiluje o to,
aby se stal vyjime¢nym. Jednim z mych béznych problémii byl syn-
drom ,udélam to” Rekl jsem ,,ano” na kazdou nabidku, pfilezitost
a pozadavek. Myslel jsem si, Ze ¢im vic toho spInim — ¢im vice rozho-
vort poskytnu, ¢im vice projektti odsouhlasim, ¢im vice klientth zis-
ale to se v mém casném profesnim Zivoté brzy stalo skute¢nym pro-
blémem. Byl jsem extrémné pietiZeny. Vycerpavalo mé to do té miry,
Ze jsem se dostal do bodu, kdy trpél dokonce i muj rodinny Zivot.
Tedy, bylo to pro mé problémem, dokud jsem ve své hlavé nezménil
scénaf podle vysledku, ktery jsem ziskal z hodnoceni v Enneagramu.
Uvédomil jsem si, Ze kdybych nekyvnul na kazdou nabidku, mohl
bych byt vyjimecnéjsi pfi prilezitostech, kde jsem fekl ano. Nebylo to
snadné (jisté se mnou ostatni Trojky budou souhlasit). Nyni jsem ale
schopen fici ,,ne” na nabidku prenasek nebo rozhovord, takZe mtazu
byt vyjime¢ny v jinych zalezitostech. Zménil jsem se poté, co jsem
naSel své skutecné motivatory, a vy miZete udélat totéz.

Jaké jsou nastrahy cihajici na vas enneagramovy typ? Vybrat si
ten, ktery vam nejvice odpovida a udrzet si jej v paméti po dobu cte-
ni této knihy. Kdyz vydrZite, zaru¢im vam, Ze budete lépe védeét, jak
se zménit. Povede se vam to diky tomu, co se naucite o komunikaci
s ostatnimi lidmi i o tom, jak ostatni komunikuji s vami.

Nyni, kdyZ pomoci Enneagramu lépe rozumite sami sobé&, znate
své silné i slabé stranky v komunikaci, je ¢as podstoupit jeSté jeden
kviz: Test silnych lidskych stranek. Vytvofili jsme tento kviz, abyste
lépe pochopili jedenéct lidskych dovednosti, o kterych se dozvite na
téchto strankach. Diky nim poznate, které schopnosti jsou ,vasi par-
ketou” a kde potfebujete vice pomoci. Udélejte si jej pravé ted, pfimo
na strankach ArtofPeopleQuiz.com
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Do jaké skupiny patfite? Jste Obétavy? Ridici typ? Guru? Nebo
Presvédcivy? Bez ohledu na kategorii, ve které se nachazite, vSichni
vime, Ze mame spoustu prostoru pro zlepSovani, pokud jde o jedna-
ni s lidmi a o jejich ovliviiovani. Skvéla zprava je, Ze jste jiZz zacali
s procesem zlepsovani. Poznali jste sami sebe o néco lépe nez v dobé,
kdy jste si tuto knihu vybirali.

Samoziejmé existuji stovky riznych testti, které miazete vyplnit,
abyste pochopili sami sebe a dokazali posoudit své silné a slabé
stranky. Pfesto jsem se stal obrovskym fanouskem Enneagramu,
protoZe je ovéfeny casem, jednoduchy a spolehlivy. Oblibil jsem si
také Test silnych lidskych stranek, moZna to bude tim, Ze jsem ho
sam vytvoril. At jiz vSak vyjde ve vaSem osobnim hodnoceni coko-
liv, méli byste si odnést jednu diileZitou informaci.

Pronim krokem k tomu, abyste se naucili lépe ovliviiovat ostatni a do-
stat to, co chcete od své kariéry i Zivota, je porozumeéni sobé samyjm.

Cim lépe pochopite sami sebe — své skryté motivace, co vas do-
stdva nahoru a strhava dold, co vas Zene vpred a jak na sebe mtiZete
co nejlépe vzdjemné puisobit s ostatnimi lidmi — tim lépe porozumi-
te ostatnim a pfiméjete je, aby pracovali pro vas.

FAST: Fungujici Aktivni Startovaci Techniky

1.Pokud jste jeSté nezpracovali Enneagramovy kviz v priloze A, pustte se
do toho.

2.Napiste tri nedostatky, které si spojujete s vasim vztahem k lidem a na
nichz chcete pracovat. Rozepiste reseni kazdého z nich podle svého
Enneagramového typu.

3.Popiste své nejsilnéjsi stranky. Jak je pri ¢teni této knihy jesté mazete

vylepsit?



rosté si ho neziskam,” zamumlal jsem si po té, co jsem za-

vésil telefon. Pravé jsem ukoncil hovor s manaZerem spo-
p le¢nosti, kterd byla nasim dulezitym obchodnim partne-
rem. Citil jsem se frustrovany, roz¢ileny a zmateny. Usilovali jsme
o vybudovani partnerstvi s touto spole¢nosti nékolik meésicti. Vé-
fil jsem, Ze mam kli¢ové poznatky k pochopeni problému a mohu
napomoci k jeho vyfeSeni. Ale John (tak mu budu fikat) mé za
zadnou cenu nechtél poslouchat a ani mi jakymkoliv zptisobem
pomoci.

John byl nepfijemny a mrzuty. Prosté jsem ho ,nedostal”. Zdélo
se mi, Ze jej néco tizi. Byl nastvany na cely svét a byl rozhodnuty sej-
mout kohokoliv, kdo se mu postavi do cesty. Vypadal, Ze je velmi
ambiciézni, nemilosrdny, mé sklony k sebeprosazovani, pfesné jak
jsem to popsal v prvni kapitole. Dobry pro obchod, ale ne pro lidské
vztahy. Béhem nasich nékolika schiizek, kdy jsme se setkali tvari
v tvaf, jsem na ném nikdy nepozoroval ani ndznak tismévu.

Prvnim krokem k ovliviiovani lidi je porozumeéni jejich motivim
a ja prosté Johnovi nerozumél. Celé mésice jsem se snazil navazat
s nim kontakt, ale bez ispéchu. Jak bych mohl efektivné spolupraco-
vat s nékym, koho nemam rad? Jak bych mohl pracovat s nékym,
komu dokonce ani nerozumim?

S pocitem naprosté porazky jsem s timto problémem pfiSel za
svoji Zenou Carrie. ,Carrie, ja prosté toho chlapa nechdpu. Co s tim
mam délat?”

Carrie je ¢lovek, ktery si umi ziskat lidi 1épe nez kdokoliv jiny,
koho jsem kdy potkal. Hned mi odpovédéla. ,Kdyz bude$ neustale
opakovat, Ze jej nedostanes, tak se to opravdu nikdy nestane.”

Vsichni mame kolem sebe lidi, které si neziskdme na prvni po-
kus a moZna si je neziskdme viibec nikdy. KaZdy je jiny a nékdy je
velmi tézké rozumét lidem, ktefi se od nas hodné lisi. Casto to
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nevadi, protoZe s takovou osobu ve svém Zivoté nepotiebujete
spolupracovat, ale mnohdy je to problém.

Pokud chcete nebo potfebujete mit s nékym smysluplnou a pro-
duktivni spolupréci, at uz se jedna o kolegu v praci, vaseho klienta
nebo bratrance na rodinné seslosti, vyplati se pfijit na zptisob, jak si
takovou osobu ziskat.

Prvnim krokem, ktery mi Carrie vysvétlila, je odmitnout tvrzeni,
Ze to nejde. Bez ohledu na odlisnost osoby, bez ohledu na vas pocit,
ktery citite, kdyZz je osoba ve vasi blizkosti, bez ohledu na to co déla.
Musite vérit, Ze s urcitym usilim tuto osobu pochopite.

Nase sebeurceni je mocnou silou. Jakmile odmitnete fikat ,,Ne-
ziskam si ho!” bude to lepsi. Ale samo o sobé to nestaci. ,Vezmi Joh-
na na kavu,” navrhla Carrie postup ohledné ¢lovéka, kterého jsem
se rozhodl dostat.

,Ja ho ale absolutné nesnasim,” odpovédél jsem a otfasl jsem se
jen pfi tom pomysleni.

,Podivej se na to jako na experiment,” fekla Carrie. ,Zkus to,
abys vidél, jestli dokaZes pochopit nékoho, kdo se od tebe velmi lisi.
Poloz mu otazky, pak ml¢ a poslouche;j.”

Jakkoliv jsem protestoval, rada mé Zeny se jako obvykle naprosto
perfektné osvédcila. O dva tydny a jednu kdvu pozdéji jsem si Johna
ziskal. Stale jsem ho stédle nemél moc v oblibé, ale poté, co jsem s nim
sedél nad kavou mimo kancelaf a dostal jsem pfilezitost s nim mlu-
vit (a naslouchat mu) tvari v tvar pouhych tficet minut, mél jsem po-
cit, Ze jsem pochopil, pro¢ je John takovy.

Jak uz to tak byva, John mél tézky zivot. Jako dité vyristal pouze
s jednim rodicem a nékdy béhem dospivani se rozhod], Ze se stane
naprosto nezavislym. John byl nepochybné enneagramovy typ cislo
8 — fizeny touhou byt silny. A nékdy to, co ho vede k nezavislosti, ho
také déla neomalenym, odméfenym a obecné tvrdym na své okoli.

Johnovo chovéni se po naSem setkdni samozfejmé nezmeénilo, ale
to, Ze jsem mu trochu porozumeél, vyustilo ve velky rozdil v tom, jak
jsem s nim v budoucnu jednal.

V priibéhu nasledujicich tydnt byla nase konverzace ¢im dal tim
prijemnéjsi a udélali jsme nékolik pokrokti smérem ke spolecnym
obchodnim vysledkim, které jsme oba hledali. O nékolik mésict
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pozdéji se dokonce na jednom osobnim setkdni pokusil o tismév.
Skoncilo to tak, Ze jsem dostal vétsinu toho, co jsem pfi obchodnim
jednani chtél a také jsem s nim navazal dobré vztahy.

Myslim, Ze bych nemél tuto prileZitost, pokud bych pfijal fakt, Ze
si Johna nikdy neziskdm a nechal to tak byt. Pracujete pro nékoho,
koho jste si jesté neziskali? Jste v pravidelném kontaktu s nékym,
komu nerozumite, jakkoliv se S8krabete na hlavé?

Pronim krokem je trvat na tom, Ze tuto osobu mtiZete dostat. V dalSim
kroku investujte patndct minut a pét dolarii do Sdlku kdvy s timto clovékem.

MozZna Ze té osobé tiplné neporozumite, a dokonce ho ani nemu-
site mit radéji. Od této chvile ale budete mit Sanci budovat s ni pro-

Johne, kdekoliv nyni jste, véfim, Ze mate stale rad cernou kavu
a obcas se troSku pousméjete.

FAST: Fungujici Aktivni Startovaci Techniky

1. Napiste jména tri lidi, se kterymi se setkavate a snazite se je ziskat.

2. Po skonceni této kapitoly si s jednim z nich naplanujte setkani nad
kavou.

3. Na schlzku jdéte s odhodlanim, Ze toho ¢lovéka .dostanete” (i kdyZ ho

stale nemusite).



yni poznate osoby vedle sebe lépe, neZ znate mnohé z va-

Sich pratel, a to za pouhé tfi minuty s pouZzitim tfi jednodu-
” chych otazek!” Tuto vétu vyslovil na podiu pred 1200 lidmi
vysoky, nadSeny prednasejici.

Sedél jsem v prvni fadé. Byl jsem vzruSeny, ale zaroven jsem
o tvrzeni, které Larry Benet pfednesl na konferenci Social Media
Marketing World konané na jate roku 2013, pochyboval. Larry je
¢lovek, jehoz poslanim je navazovéani vztaht s jinymi lidmi, tzv.
,networking”. Casto je oznacovan jako ,Jeden z nejpropojenéjsich
lidi této planety”. Larry Benet si vSak vytvari vice neZ jen povrch-
ni pratelstvi. Ziskal vynikajici povést jako mistr navazovani vzta-
hti, stejné tak je na svych seminatich inspirativnim a vysoce za-
bavnym fec¢nikem.

Tohle vSak byla s Larry Benetem moje prvni zkusenost a musim
pripustit, Ze jsem byl skepticky. Larry byl prvnim hlavnim fecni-
kem na konferenci a védél jsem, Ze se ji icastnil, aby naucil poslu-
chace lepSimu networkingu. Pfestoze byl expert, pfisla mi za vlasy
pritazena pfedstava, Ze by mé& mohl naucit poznat nékoho lépe nez
mnohé ze svych pratel béhem pouhych tfi minut.

,Otazka ¢islo jedna: Na jaké nejzajimaveéjsi véci pravé pracujete?
Tti, dva, jedna, ted!” fekl Larry sebevédomé.

Otocil jsem se vlevo a velmi rychle jsem se pfedstavil muzi vedle
mé. Neméli jsme moc ¢asu, takze jsem Stevenovi rychle fekl o ,Li-
keable Local”, nové spole¢nosti, kterou jsem se chystal uvést na trh,
a on mi na oplatku povédél o védeckém projektu v Supliku, ktery se
jeho spole¢nost chysta odhalit. Uff, tésné pfed vyprsenim limitu.

¢ Slovo networking pronika i do tisku a slovniku zaméstnanct nadnarodnich
firem, proto ho dale v textu budeme pouZzivat jako synonymum pro navazova-

ni vztaht s jinymi lidmi.



32 DAVE KERPEN

,Otazka ¢islo dvé,” zatfval Larryho silny hlas z prostfedku pddia.
,Pokud byste méli dost penéz na to, abyste odesli do diichodu
a mohli si ho uzivat, co byste v ném délali?”

Byli jsme pod tlakem. Na sdileni odpovédi byla pouhd jedna
minuta, a proto jsem se rychle dozvédél, Ze Steven by procestoval
svét se svoji Zenou. Navstivil by vSech Sest kontinentt. Ja jsem mu
tekl, Ze bych se rad uchazel o n&jaky tfad, mozna bych kandido-
val na misto starosty New Yorku nebo guvernéra statu. Znovu
jsme to stihli tésné do jedné minuty. Ukazalo se, Ze jde o velmi za-
jimavy experiment!

,Posledni otdzka a nezapomerite, Ze mate pouhou minutu, abyste
na ni oba odpovédéli,” oznamil Larry. ,Jakou vasi oblibenou chari-
tativni organizaci podporujete a pro¢?”

Trval jsem na tom, aby Steven mluvil prvni, protoZe jsem mé¢l
dvé organizace, o kterych jsem si pral mluvit a chtél jsem si byt jis-
ty, Ze se dostane i na né&j. Vypravél mi o Ochrané ptirody (Nature.
org), své vasni o konverzaci na toto téma a také o problematice zmé-
ny klimatu. Ja jsem mu povédél o Spolecnosti roztrousené sklerézy
a Narodni alianci pro mentalni postizeni. Vzhledem k tomu, Ze je
touto diagnézou postizeno nékolik ¢lenti rodiny, citime s mou Ze-
nou povinnost podporovat obé organizace.

A bylo to. Steven a ja jsme se po této vymeéné okamZité nestali nej-
lepSimi prateli. Nepokracovali jsme v konverzaci na vecefi ani jsme
se vzdjemné nepozvali na navstévu, abychom se setkali spolu se
svymi rodinami. I kdyZ jsme si se Stevenem po této akci vyménili
par e-mailt, je to uz vice nez dva roky a tohle byl jediny rozhovor,
ktery jsme spolu vedli. Ale je to opravdu zajimava véc: I po téch vice
neZ dvou letech si stéle s lehkosti vzpominam na obsah rozhovoru.
Diky tfem minutam vim o Stevenovi vice, neZ o svych béZnych zné-
mych ze stfedni, vysoké a z préce.

Po neformélnim prizkumu nazora publika a samolibém kon-
statovani, Ze jsou pochybovaci jako ja pfesvédceni, pokracoval
Larry ve své hlavni myslence. Rekl publiku, Ze Zivot je p¥ili§ krat-
ky, aby ztraceli cenné minuty planymi fe¢mi o pocasi nebo o tom,
odkud lidé pochazeji a kde pracuji. Tvrdil, Ze pokud nam staci-
ly pouhé tfi minuty na poznani osoby sedici vedle nas, proc
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bychom podobny dar nedali sobé i ostatnim pfi nasich budoucich
setkanich?

Larry Benet mél naprostou pravdu. KdyZ se setkdvame s lidmi
v ,redlném zZivote” Casto zaciname konverzaci planymi fe¢mi, jeli-
koz je to spolecensky mnohem pfijatelnéjsi nez pokladat otazky na
télo. Pravdou v3ak je, Ze budeme-li se ptat 1épe a chytfejsimi otdzka-
mi, miZeme porozumét lidem, se kterymi se setkadvame, mnohem
rychleji a pohotovéji urcit, zda se jedna o pritele, ¢i nepfitele, poten-
cidlniho obchodniho partnera, kamarada, budouciho zaméstnance
&i piilezitostnou zndmost. Zivot je kratky. Cim méné ¢asu ztratime
fecmi o pocasi, tim lépe.

Ty tfi otazky, které mé Larry naucil, jsou tizasné. Je vSak mnoho
dalsich otazek, které miiZete nékomu brzy polozit na prvnim setka-
ni, abyste lépe porozumeéli této osobé a jejimu pohledu na svét.

Zde je deset otazek k vaSemu zvazeni:

1. Co je momentéalné nejzajimavéjsi ve vaSem profesnim Zivoté?

2. Co se pravé pozoruhodného déje ve vaSem osobnim Zivot&?

3. Pokud byste mél dost nasetfenych penéz, abyste odesel do di-
chodu, co byste dnes délal?

4. Kterou véc byste rad délal nebo co byste rad vlastnil za pét let?

5. Kterou charitativni organizaci podporujete a proc?

6. Pokud byste nedélal to, co délate dnes, ¢im byste chtél byt a proc?

7. Jaka je vaSe role v jiném prostfedi neZ v rodiné?

8. Kdo vas v zivoté nejvice ovlivnil?

9. Jak by vas popsal vas oblibeny ucitel?

10. Kdybyste jeden den mohl délat cokoliv, co byste chtél, co by to

bylo a proc¢?

Tyto otazky nejenZe prolomi ledy, ale také priméji lidi rychleji hovo-
fit o podstatnych vécech. TaktéZ se odhali jejich prava osobnost: je-
jich hodnoty, co maji radi, jejich nadéje a vasné. Nemtizete nékomu,
koho jste pravé potkali, dat test osobnosti, mtZete mu vSak klast da-
vtipnéjsi otazky, které jsou lepsi nez ono standardni , Odkud jste?”
,Kam jste chodil do skoly?” , Kde pracujete?” nebo ,Jak se vam libi
pocasi?”
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V této chvili si mozna néktefi z vas mysli. ,Dave, vim bylo na
konferenci nakazano, abyste se ptali na tyto otazky. Avsak ja prosté
nemuiZzu prijit k nékomu, koho jsem pravé potkal, a davat mu tako-
véto otazky, aniz by si lidé mysleli, Ze jsem Sileny.”

MozZnéa mate pravdu, a proto, aZ pfijde ¢as pouzit tento experi-
ment pfi setkdani, miZete jednoduse zminit, Ze jste prosté jen Cetli
tuto blaznivou knihu a tam se piSe, Ze je lepSi na prvnim setkani po-
kladat tyto otazky. ,Nevadilo by, kdybychom vyzkousSeli nékolik
otazek a kazdy by na né odpovédéel?”

Budete pfekvapeni lehkosti konverzace a jak moc je cenna. Stejné
jako jsem byl pfekvapen ja v den sezndmeni s Larrym Benetem. Po-
dobné jako ja za¢nete lidem rozumét mnohem lépe a rychleji.

FAST: Fungujici Aktivni Startovaci Techniky

1. Z vysSe uvedeného seznamu deseti otazek si zapiste Ctyri oblibené.

2. AZ pristé potkate nékoho v praci nebo na spolecenské akci, zkuste mu
dvé nebo tri z nich polozit.

3. Poznamenejte si, jak vdm tyto otazky pomohly nékoho poznat lépe

a drive ..prolomit ledy".



dyz jsem nedavno vyzvedaval svého pfitele Dannyho na leti-

Sti, sotva jsme vyjeli z parkovisté a uz mi nadSené hlasil:

»,Dnes jsem v letadle potkal tu nejkrasnéjsi Zenu planety.”
Danny za normalnich okolnosti neni moc impulzivni, takZe jsem
védél, Ze se setkal s nékym opravdu tizasnym.

,Skvélé,” odpovédél jsem. ,Jak se jmenuje?”

,Vi8, nejsem si jisty,” fekl mi a byl kviili své pfedchozi vété troSku
v rozpacich.

,Dobra,” pokradoval jsem. ,Cim se Zivi?"

,Nevzpominam si,” odpoveédél.

Nadale jsem kladl otazky tykajici se tajemstvi , nejkrasnéjsi Zeny
planety”, dokud mij pfitel nepfipustil: ,Vlastné myslim, Ze jsem vét-
Sinou mluvil ja. No, moZna jsem mluvil porad.”

My lidé radi mluvime. Zejména ve spolecenskych situacich, kdy
jedndme pouze s jednim clovékem, tak radéji sami mluvime, nez by-
chom poslouchali. Neni na tom nic Spatného, tak to prosté je.

Lidé se ze své podstaty staraji vice o sebe a své rodiny, nez jim za-
leZi na vas. Pokud jste tedy pro né relativné neznamy clovek, staraji
se vice o sebe nez o vas nebo o to, co chcete Fict.

Opét plati, Ze na tom v podstaté neni nic Spatného nebo dokonce
prekvapujiciho, ale je to tak. Téméf zadny neznamy ¢lovék se moc
nezajima o vas ani o to, co chcete Fict. Vice se stara o sebe a o to, co
chce povédét sam. Cim diive tuto realitu piijmete, tim vice se zlep-
Site v navazovani vztahti s lidmi a budete nad nimi ziskavat moc.

Vzhledem k tomu, Ze lidé radi mluvi o sobé, tak pokud je to moz-
né, opravdu pozorné naslouchejte osobé, se kterou pravé hovorite.
Vypravéc to oceni, oblibi si vas nebo vas dokonce bude zboziovat,
jako Danny cizi Zenu v letadle. Dokonce i kdyZ nefeknete ani slovo,
bude vés vypravéc milovat, dokud budete porad davat najevo, Ze po-
slouchate. Mtizete pouZit o¢ni kontakt, fec¢ téla a obcasné ,hm” a ,ja
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vim.” Toto je moznd nejjednodussi technika v této knize! Tajemstvi,
jak pfimét lidi, aby vas zboznovali, je zmlknout a naslouchat.

Jakkoliv jednodusSe to miiZe znit, je to pravda. I kdyz je tu jedno
velké varovani: Nelze jen pasivné naslouchat, jako by Slo o laciny
vtip, ktery jste se naucili z knihy. Tim mam na mysli, Ze nelze délat
to, co mnozi z nas délaji, kdyZ si myslime, Ze poslouchdme — sedét
a ¢ekat na to, neZ na nés v rozhovoru prijde fada. Je tfeba aktivné na-
slouchat a autenticky se zajimat o osobu, kterd s vami mluvi. Musite
se skutecné soustfedit. Pokud to vSak zvladnete (a to vyZaduje pra-
xi), bude vam tato technika neustale poméhat v ziskavani nédklon-
nosti ostatnich lidi a upeviiovani mezilidskych vztaht.

Jen odolat pokuSeni mluvit o sobé samém... Dokonce i kdyZ vam
budou kladeny otazky, odklorite je nebo na né rychle odpovézte a hned
poté dejte druhé osobé ptilezitost opét mluvit. ProtoZe vétSina z nas mi-
luje mluveni, moZna ptjdete proti své pfirozenosti. Pokud pro vas bude
naslouchani narocné, nejlepsi zptisob jak jej praktikovat, je nacvicit si
mlcenti, jakkoliv t€zké to mhiZe byt. Ja miluji mluveni na vefejnosti, sou-
kromé rozhovory a stejné jako ostatni lidi povidam rad o sobé¢, takze
vim, jak tézké to je. AvSak pokazdé, kdyz to zvladnu, je to snazsia snazsi.

Letadla poskytuji perfektni pfileZitost k procviceni této doved-
nosti. Obratte se na osobu, ktera v letadle sedi vedle vés, a za¢néte ji
klast otdzky. Poslouchat, poslouchat a zase jen poslouchat. Sledujte
opravdové s vétami, jako jsou ,Reknéte mi o tom vic.” Budete veli-
ce prekvapeni, jak rychle a hluboce poznate tohoto ¢lovéka jen tim,
Ze ho nechate mluvit o sobé samém.

Avsak tato technika neni jen o navazani nového pratelstvi. Jde
o zvySeni Sance, Ze ze vztaht néco vytézite. At uz dnes, zitra nebo
za pét let, budete v mnohem lepsi pozici, kdyz budete chtit tohoto
¢lovéka pozadat o laskavost, tip nebo s nim obchodovat — a to vSe jen
proto, Ze jste se drzeli zpatky a poslouchali. Naptiklad, pfed dvéma
lety pfi vnitrostatnim letu jsem sedél vedle pravnika jménem Ste-
ven. Zeptal jsem se ho na mnoho otazek a pfimél jsem ho, aby mlu-
vil o svém Zivoté, svych cilech, détech a snech. Neméli jsme mnoho
spole¢ného, ale opravdu jsem si cenil toho, Ze jsem mohl nékoho po-
znat. Na konci letu jsme si vyménili kontaktni tdaje. O rok a pil
pozdéji se stal malym investorem v jedné z mych spole¢nosti.



Tajemstvi,
jak primet lidi,
aby vas zboznovali,
je zmlknout
a naslouchat.



38 DAVE KERPEN

Mlceni a naslouchani poméaha pti porozuméni cizim lidem, ale
jesté 1épe to funguje u pratel a kolegt. Nazorny priklad: Pred tre-
mi lety jsem zkusil tuto taktiku ve své firmé. Oznamil jsem pred
setkdnim vrcholného managementu, Ze na této schtizi nebudu
mluvit, at se dé&je cokoliv. Zpocatku byli néktefi (véetné mé) udive-
ni, Ze jsem chtél jen sedét a poslouchat, ale diky tomu, Ze jsem to
udélal, ziskal jsem za hodinu lepsi vhled do naseho podnikéani
a na praci nasich vedoucich manazert, nez bych béZnym pfistu-
pem zvladl za nékolik tydnii. A oni citili vice pochopeni, rozhodo-
vacich pravomoci i respektu, nez kdy pfedtim — a diky tomu mé
také zacali mit radéji jako Séfa!

Utinnost této techniky byla jesté jednou prokazana loni. Sel
jsem na setkani s nékolika blizkymi znamymi podnikateli. Orga-
nizator navrhl, Zze budeme mit ,tichou snidani” a mné se to tak li-
bilo, Ze jsem se rozhodl mlcet i nékolik dalsich hodin poté. Nejen,
Ze jsem byl vice naladén na lidi a prostfedi kolem m¢, ale ostatni
to i vice oceriovali. Jeden blizky pfitel mi (mozna z legrace) fekl:
,Vi§, Dave, mam té opravdu mnohem radéji, kdyz mléis, nez kdyz
mluvis.”

Zapamatujte si, Ze lidé se staraji vic o sebe nez o vds. Lidé chtéji mluvit
0 sobé. Poslouchat a nechat lidi mluvit, je klicem k vitézstvi v Zivoté, v pod-
nikdni a ve vsech lidskyjch vztazich. Jakmile zabrnkéte na lidskou touhu
mluvit o sobé a date lidem pocit, Ze jim naslouchate, budete moci
vybudovat harmonictéjsi vztahy a pfipadné ovlivnit kohokoliv, koho
znate nebo s kym se potkéte.

Dovolte mi, abych parafrazoval: V oblasti vlivu je duleZitéjsi mit
zajem nez byt zajimavy.

Pokud mi nevéfite, vyzkousejte to v praxi. Prosté to zkuste alespon
pfi jedné konverzaci a napiSte mi o svych zkuSenostech na Tweeter
(@DaveKerpen). Ja budu naslouchat.
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FAST: Fungujici Aktivni Startovaci Techniky

1. Na cesté letadlem Ci vlakem se otoCte na ciziho clovéka a pokladejte
mu otazky. Poslouchejte odpovédi, aniz byste mu skakali do reci nebo
rikali néco o sobé.

2. Vénujte alespon jeden rozhovor v praci nebo doma tomu, ze
budete 90 procent ¢asu vénovat naslouchani a pokladani otazek se
skutecnym zajmem a pouze zbytek vlastnimu mluveni. Pripravte na to
své posluchace dopredu, pokud to pro vas bude prijemnéjsi. Poté si
zaznamenejte své poznatky a pozadejte svého konverzacniho partnera

Ci partnerku o jejich zkusenosti.



obin Williams byl jednim z nejslavnéjSich hercti a nejuspés-

néjSich osobnosti vSech dob. Miliony lidi jej obdivovali, tisice

ho znali a zbozniovali a tucty lidi se citily jako jeho blizci. Pres-
to si v srpnu roku 2014 Robin Williams vzal Zivot. Navzdory vsi té
lasce a tspéchu byl Williams hluboce osamély.

Ve stejnou noc, kdy Robin Williams zemfel, jsem se zucastnil
vecirku v jednom baru v centru New Yorku, abych podpofil svého
ptitele editora. ProtoZe moje Zena jiz byla doma, planoval jsem, Ze
se na vecirku jen rychle objevim, pozdravim svého pfitele a ode-
jdu. Potfeboval jsem si ale pfed odchodem domii nabit telefon,
a tak jsem se nékoho zeptal, kde bych si ho mohl pfipojit do zasuv-
ky. Poslali mé dold, kde jsem telefon dal na nabfjecku, posadil se
na pohovku a cekal. Vedle mé sedéla Jackie, jednatficetileta za-
méstnankyné jednoho ze sponzorti akce. Nez se posadila, vypila
jiz nékolik alkoholickych napojt.

,Povézte mi o sobé néco,” fekl jsem Jackie a to bylo vSe, co jsem
musel fict. Béhem nasledujicich dvaceti minut, zatimco se mi nabi-
jel telefon, jsem poznal jeji Zivotni ptibéh. Vzdy byla jen druzicka,
nikdy se nestala nevéstou. Jackie byla smutna, Ze nemd partnera,
se kterym by mohla sdilet sviij zivot. Docilila velkého tspéchu
v kariéfe, u svého soucasného zameéstnavatele stoupa na vyssi
a vys$$i pracovni pozice, ale stale ji néco chybi. Jackie mi vypravéla
o svych pracovnich ambicich, obavach a problémech. Rekla mi
o svych snech, cilech, své lasce k cestovani a téméf o kaZdém mis-
t&, na které kdy cestovala.

J& jsem netekl skoro nic kromé svého pocéate¢niho , Povézte mi
0 sobé néco,” a pak par slov, kterymi jsem daval najevo, Ze poslou-
cham. Presto se mi Jackie otevtela, jako bychom byli nejlepsi pratelé.

Mozna byla opusténd, snad opravdu hledala kontakt, tézko to fici
urcité. Ale to, co se stalo poté, bylo opravdu Sokujici.
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,Opravdu se mi s vami skvéle povidalo,” fekl jsem. , Ale bohuZel,
uz budu muset jit.” Obratil jsem se k zasuvce, abych si vzal svij tele-
fon a Jackie si uvédomila, Ze mluvila celou dobu jen ona.

,Ach muj boZe, omlouvam se. Na nic jsem se vas nezeptala. Pla-
nujete brzy néjakou zajimavou cestu?” otazala se sttizlivéjici Jackie.

,Aktualné se chystam pristi tyden do San Francisca, abychom
tam oslavili narozeniny mé Zeny.”

,Miluji San Francisco!” odpovédé¢la. ,Jezdivam tam kaZdou chvi-
li kvli praci.”

,Nemate ndhodou kontakt na restauraci French Laundry”?” zeptal
jsem se. SnaZzil jsem pfi pfipravé na vylet uz nékolik mésicti ziskat re-
zervaci do exkluzivni restaurace v Napa Valley® na skvélou vecefi.

,To mam!” odpovédéla Jackie nadSené. , Zatelefonuji jim a uvidi-
me, co se da délat.”

Pristi tyden jsem se svoji Zenou vecefel v Yountville, kde jsme
ochutnavali skvélé lahtidky v restauraci, kterd patfi mezi nejvy-
hlasenéjsi v zemi a rezervaci tam lze ziskat jen velmi obtizné. Na
jednu stranu jsem pro to nic neudélal, jen jsem pozadal ciziho
¢lovéka o pomoc se zafizenim této neopakovatelné noci. Na dru-
hou stranu jsem vénoval dvacet minut svého ¢asu tomu, abych
nékomu pomohl zaplnit prazdnotu v samoté jeho Zivota. Toto se
asi stdva malokdy.

Naslouchejte, abyste druhym porozumeéli. Opravdu se pokuste navdzat
s lidmi hlubokyj vztah, pomiiZete jim, aby se citili méné osaméli. Zjistite, Ze
je budete schopni mnohem vice ovliviiovat.

Kli¢em k této lekci (stejné tak k mnoha dal$im lekcim v této kni-
ze) je, udélat to opravdové. To znamend, Ze nepoméhéte lidem, aby se
citili méné opusténi jen proto, Ze je chcete ovlivnit. Poméhate jim,
protoZe je to sprdvna véc. J4 jsem nemél tuseni, Ze by Jackie mohla
mit spojeni s restauraci French Laundry. Ani jsem necekal, Ze na
toto téma prijde fec. Misto toho jsem poslouchal, navazoval jsem
kontakt a pomohl jsem ji, aby se citila méné osaméla alespori na né-
kolik okamziki a ja dostal pfesné to, po ¢em jsem v tu dobu touzil.

'II

7" VyhlaSen4 restaurace ocenéna tfemi michelinskymi hvézdami.

8  Vinatska oblast



