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PREDMLUVA

Napsal Joe Hart

V roce 1995 jsem jako mlady pravnik Sel na svij prvni
kurz od Dale Carnegie Training. Osobni rozvoj mé zacal
zajimat uz kdyz jsem si precetl Jak ziskdvat prdatele
a ptisobit na lidi. Dalea i tuto knihu mi predstavil otec,
ale stejné jsem si nebyl jist, co od tohoto kurzu oce-
kavat. Byla na ném ijedna Zzena, ktera byla na zacatku
tak nervézni, Ze sinezvladla ani stoupnout a predstavit
se. Na konci kurzu se vse zlomilo a ona byla najednou
mnohem sebevédoméjsi.

I mné kurz zménil zivot. Ne jen proto, Ze jsem se pak
Casem stal predsedou Dale Carnegie Training. Zménil
mi zivot uz v tu chvili. Vidél jsem se po ném uplné jinak.
Zalozil jsem vlastni firmu. S ostatnimi jsem také jed-
nal jinak. Lidé se mé chodili ptat: ,,Co se s tebou stalo,



v.vl!“

Joe? Jsi najednou mnohem sebejistéjsi!“ Zacal jsem
skutecné zit principy Dalea Carnegieho.

Jsou to tytéz principy, které jsou zakladem knihy
Prodavejte!. Daji se naucit. Pevné veérim, zZe si zasady
prodeje mtize osvojit kazdy. Neni to néjaka kouzelna
schopnost, se kterou se bud narodite, nebo nenarodi-
te. I kdyz mate na prodej vrozeny talent, mizete svou
efektivitu dostat na jesté vyssi uroven pomoci postupt,
které vas v této knize nauci ti nejlepsi prodejci.

V rozhovoru pro Japan Today* jsem uvedl: ,Kdyz
cestuji po celém svété, lidé mi rikaji, jaky vlivna né mél
Dale Carnegie. Bez ohledu na jazyk, kulturu, generaci
nebo etnickou prislusnost. Je to opravdu silné. Zaklad-
ni metodika — tedy zptisob, kterym kurzy vyucujeme —
je také takova. Stejné tak zptsoby, jakymi cvi¢ime své
trenéry a predndasime. To, co nasi spole¢nost ¢ini je-
dinec¢nou, je fakt, ze trenéry neprijimame z venku. To
znamena, Ze nasi prednasejici do kurzli prirozené pro-
mitaji mistni obchodni kontext a praktiky. Naptiklad
v mnoha zemich, véetné Japonska, chtéji firmy pro své
lidi amerikanizované kurzy, protoze zameéstnanci ¢asto
pracuji i mimo svou zem.“

To je zaklad pro Proddvejte!. Kniha, kterou drzi-

te v rukou, vdm ukaze stejné zakladni principy, jaké

* Chris Betros, ¢lanek ,Dale Carnegie Training Stands the Test of Time,”
stranky Japan Times, 17. za¥i 2018: https://japantoday.com/category/fea-
tures/executive-impact/Dale-Carnegie-Training-stands-the-test-of-time-
-new-technology.



uc¢ime v mnoha dalSich zemich. Ty, které fungovaly
v nasi organizaci i v tisicich dalSich po celém svété.
Krasa téchto principt tkvi v tom, Ze se daji naucit, jsou
systematické a Ize je prizplisobit. A skutecné pomaha-
jilidem zlepSovat zivoty. Proto jsem tak nadSeny pro

nasi misi.



DALE CARNEGIE:

NOVA GENERACE
(A proé byste si méli piecist tuto knihul)

New York City, 1912

Toho roku, kdy Titanic narazil do ledovce, zac¢al Dale
Carnegie vyucovat re¢nictvi v kfestanském sdruzeni
mladeze YMCA v newyorském Harlemu. Presveédcil
reditele YMCA, aby ho nechal prednaset vymeénou za
osmdesat procent ¢istého vynosu.* Dale tak zapocal to,
co se pozdéji stalo jeho typickym kurzem mezilidskych
vztahti. Rozsdhly tuspéch jeho lekci ho roku 1936 dovedl
k vydani knihy Jak ziskdvat prdtele a ptisobit na lidi
(v ¢estiné poprvé roku 1938 v nakladatelstvi Orbis pod
nazvem Jak ziskdvati prdtele a piisobiti na lidi, pozn.
pfekl.). Carnegie véril, Ze pokud dokédze ,pomocilidem,

* Clanek ,Dale Carnegie Discovered ‘How to Win Friends and Influence
People' in Harlem, 1911", webova stranka Harlem World, 26. listopadu 2017:
https://www.harlemworldmagazine.com/dale-carnegie-discovered-win-f-
riends-influence-people-harlem-1911.



aby si uvédomili své netusené schopnosti®, potom ne-
zil nadarmo.

To bylo samoziejmé uz davno. Ve svété se mno-
hé zménilo. Ale je tu i mnoho véci, jez ztstaly stejné.
Dale Carnegie odstartoval celé odvétvi osobniho roz-
voje a zménil zplisob, jakym se psaly podnikatelské
prirucky.

Kniha Jak ziskavat pratele a ptisobit na lidi je best-
sellerem do dnesniho dne, v Zebricku nejprodavanéj-
sich knih vSech dob podle Amazonu pravé obsazuje
dvacatou patou pri¢ku. Pro¢ tomu tak je? Proc ve svéte,
ve kterém se na Amazonu prodava pres 52 miliont knih,
zlstava Carnegieho klasika stale tak populdrni?

Je to tim, Ze nékteré véci zkratka nikdy nevyjdou
z mody. Véci jako uznani vlastni chyby, snaha vzbudit
dobry prvni dojem nebo uspésné predani konstruktivni
kritiky jsou nestarnoucimiidejemi, jez je tfeba predavat
Z generace na generaci. Lidska povaha se nezménila,
stejné jako principy pro budovani daveéry, efektivni
komunikaci ¢i ovliviiovani a vedeni lidi. Carnegieho
zasady jsou nadcasové a jeho navody na cilevédomy,
uvédomély a uspésny zivot se predavaji stale dal.

Daletiv odkaz dodnes neslabne. Dale Carnegie
Training ma na konté pres osm miliont absolventt
a dva tisice lektort, kteti jsou stale stejné zapaleni pro
probouzeni vrozeného potencidlu jednotlivel, tymt
i organizacive vice nez osmdesati péti zemich a triceti
jazycich.



New York City, konec roku 2018

Kdyz jsem zacinala kariéru, védéla jsem, ze chci délat
néco, co se zaklada na mezilidskych vztazich. Zacala
jsem v ucetnim a zdkaznickém oddéleni u spolec¢nosti
Audible, odbornikt na audio. Pracovala jsem se zakaz-
niky po podpisu smlouvy. Starala jsem se, aby méli vse,
co potrebovali, a aby bylo postardno o vSechny jejich
pozadavky. Casem mé spole¢nost poprosila, abych se
navic ujala sjednavani novych obchodd.

To mé ponékud désilo, a to hned z nékolika divodu.
Napriklad mi nahanélo hrtizu verejné vystupovani. Na
skole jsem se postavila pred tridu a celd jsem ztuhla.
A obchod zahrnuje spousty jednani s velkymi skupi-
nami lidi. Obnasi to predndseni svych navrhti, Power-
Pointové prezentace a presvédcovani potencidlnich
klientti o kvalitach toho, co potiebuji nebo chtéji.

Dale jsem si prodejce vzdy predstavovala jako ne-
prilis vérohodné nebo uvétitelné. Nechtéla jsem jit do
niceho, kde by splnéni mych cild, jakkoli dtlezité, zna-
menalo upozadit skute¢né potreby zakaznikt a vhuco-
vat jim néco, co pro né neni to pravé, coz by nakonec
vedlo k jejich nespokojenosti a neochoté ztistat s nami
dlouhodobé.

Kdyz jsem si to promyslela, rozhodla jsem se pro-
zkoumat, jaké kurzy by mi mohly v mém dilematu po-
moci. O kurzech Dala Carnegieho jsem uz slysela dri-
ve a kdyz jsem si precetla recenze, zacala jsem hledat
lekce prodeje. Nakonec jsem si vybrala tfidenni kurz



v New York City, presvédcena, Ze je to ten pravy krok
k rozhodnuti, jestli je pro mé obchod spravnou cestou.

Vzpominam si, Ze jsem byla cestou na svou prvni
lekci nervézni. Byla jsem presvédcena, Ze budu obklo-
pena zkusSenymi prodejci, kteti se v oboru pohybuji
uz léta. Nechtéla jsem byt tim spoluzdkem, nad jehoz
hloupymi otdzkami vSichni protaci o¢i. A pritom jsem
méla otdzek plnou hlavu: Je obchod tim spravnym
smérem, kterym se md mtj zivot ubirat? Rozmyslim
si po této prednasce celé své smérovani? Udéla ze mé
Dale Carnegie sebevédomého prodejce, ktery presvéd-
¢i kohokoli ke koupi ¢ehokoli?

Po prichodu do poslucharny a rozhovoru s pfi-
tomnymi lidmi jsem si uvédomila, Ze jsem si v hlavé
vystavéla predstavu VIkl z Wall Street, ale realita byla
nastésti zcela jind. Sedla jsem si ke skupiné skvélych
lidi; kazdy pochéazel z jiného oboru a mél uplné jiné
prodejni zkuSenosti.

Béhem téch tri dnli ma davéra ve vlastni prodejni
schopnosti raketoveé vystrelila. Z ¢lovéka, ktery nebyl
presvédcen o svych prodejnich schopnostech, protoze
zkratka takovy neni, jsem se proménila v nékoho, kdo
se nemohl doc¢kat vyzev na novém poli ptisobnosti.

Jednim z bodt@ Carnegieho Zlaté knihy* ziskava-
ni lidi na svou stranu je princip 20: ,Dramatizujte své

*  Dale Carnegie v roce 1936 sepsal malou pf¥iru¢ku zvanou The Golden Book —
Zlatd kniha, ktera obsahovala nejdilezitéjsi zésady z jeho dvou nejlispés-
néjsich knih — Jak ziskdvat prdtele a plisobit na lidi a Jak se zbavit starosti



myslenky.“ A ten zcela zménil zptisob, jakym jsem pro-
davala. Nékolik tydnti po predndsce jsem méla schtiz-
ku s potencidlnim zakaznikem. Kdyz jsem si vyslechla
vSechny jeho pozadavky, byla jsem si jistd, ze je maj
produkt pro néj jako délany. Presné podle pokynt
z kurzu jsem zakaznikovi vylicila, jak m{ij produkt splni
jeho pozadavky. Nejen Ze byl nadSeny, ale dokonce nas
obchod jesté rozsiril, ¢imz se z ného stal nas nejvétsi
klient té doby.

Z kurzu Dalea Carnegieho jsem odchdzela nejen
sjistotou, Ze se chci prodeji vénovat, ale také s pevnym
rozhodnutim svét obchodu ovladnout. Vratila jsem se
do prace, pridala jsem si do zivotopisu shanéni zakazek
a béhem prvnich Sesti mésict jsem se stala nejlepSim
prodejcem v tymu a byla povysena na vedouci prodeje.

Dale Carnegie mi pomohl nejen vyladit vztahové
dovednosti, ale téz vyjadrit své nadSeni pro produkty,
které prodavam, slovy tak, aby se pro né nadchli i jini.
Svou trofej Zlaté knihy mam na stole dodnes. Pripomi-
nd mi, ze mizu byt upfimna a autenticka i jako dobry
prodejce, a za to budu vdé¢na az do smrti.

—Samantha Finanovad,
profesiondlni prodejce, Audible

a zadit Zit. Nejlepsi studenti Dale Carnegie Training pak dostavali ,trofej
Zlaté knihy", hranaté tézitko z plexiskla s touto pfiru¢kou uvnitf. — pozn.
prekl.



Proé byste si méli tuto knihu piedist?

Mozna si rikate, ,k ¢emu je nam dobra dalsi kniha
o prodeji? Uz se jich proddvaji stovky, co tak jesté mtize
byt nového?“.

Zaprvé muzete rozvijet své schopnosti pomoci
téch nejlepsich metod a myslenek, které existuji. Vse
ostatni prislo az po Daleu Carnegiem a vétSina z toho
je odvozend praveé z jeho prace. Jeho vzdélavaci pro-
gramy jsou nabizeny a rozvijeny uz pres sto let. Dnes
jsou vyucovany v pétatticeti jazycich a pétaosmdesati
zemich celého svéta.

Jsou tu obrazky, modely a uzite¢né navody? Jsou.

Ale tato kniha ma inéco, covzadné jiné nenajdete:
skutec¢né pribéhy nasich nejlepsich prodejct a nejlep-
sich profesiondlnich trenért prodeje, ktefi se nepusti
do tréninku, pokud si to sami nezkusili v prvni linii.

Myslite, Ze prehanime? Nezdalezi na tom, kde se
na nas vyukovy kurz prihlasite — Alzirsko, Anglie, Tri-
nidad a Tobago, Francie, Kypr, Japonsko, Rumunsko,
Némecko, Mauricius, Brazilie, Tunisko, témeér kdekoli
na planeté od nejmensich zemi po ty nejvétsi — vSu-
de najdete nase profesionalni prodejce a trenéry. Nasi
trenéri pracuji s tisici spole¢nosti v kazdém predsta-
vitelném oboru. Je velmi pravdépodobné, Ze uz jste
si nékdy néco koupili od ¢lovéka, ktery pouziva nase
metody, a ani jste o tom nevédéli.



Co to pro vds znamend? Znamena to, Ze vime — a vy
se v této knize naucite —, pro¢ nema kava na obchod-
nich jednanich v Kataru nic spole¢ného s chuti. A také
co znamenad, kdyz potencidlni zdkaznik v Japonsku
tekne ,ano“. (Napovéda: neznamend to, Ze jste prodali.)

Dale zde zjistite, co presné vasi aktualni i poten-
cialni zakaznici rikaji, ze od vas jako od prodejce chté-
ji —anenito to, co nékteré soucasné knihy a provoka-
tivni prodejni guru tvrdi. Je to tim, Ze nase vyzkumy
zpochybnuji nékteré z myslenek a pristupt, které se
rozsitily v poslednich letech a které snizuji vahu vzta-
ha, davéry a osobni efektivity.

V neposledni radé se mtlizete stat $pickovym pro-
dejcem, kdyz pochopite, Ze prodej probiha podle pred-
vidatelného vzorce, ktery si miZete snadno osvojit.
Zakaznici ve vSech prodejnich odvétvich zménili své
navyky — v dnesni dobé maji informace na dosah ruky,
coz jim dava vétsi moznost délat spravna rozhodnuti.
Jsou lépe informovani a sebevédomé;jsi pred tim, nez
seviibec potkate. Carnegieho prodejni model vas nauci
potiebné dovednosti pro kazdou ¢ast prodeje, s nimiz
si ziskate davéru a respekt svych zakaznika.

A nakonec téz poznate principy, které vam pomo-
hou nejen s prodejem, ale i v osobnim a profesnim
zivoté, bez ohledu na to, kde se na své zivotni cesté
pravé nachdzite. Tyto hlavni principy Dalea Carnegie-
ho uvedeme hned v za¢atku knihy a v jejim pribéhu



na né budeme hojné odkazovat. Zminit 1ze napriklad
pravidlo 17: ,Upfimné se snazte véc vidét z hlediska
druhého ¢lovéka.“ a pravidlo 8: ,Mluvte s ohledem na
zajmy druhé osoby.“ Tyto zasady vas priméji zastavit
se, zamyslet se, zhodnotit se a udélat vse jinak, abyste
dosahli svych prodejnich i osobnich cild.

Neni to nakonec dtivod, proc jste si poridili tuto
knihu?



B owon e

PET VECI, KTERYCH VAM TATO KNIHA

POMUZE DOSAHNOUT

(A které nejsou o prodeji)

Zvysit svij vliv.

Stat se lepSim vypravécem.

Zvysit si sebevédomi.

Snadno zvladat stiznosti, kritiku i negativni zpét-
nou vazbu

Budovat siln¢jsi vztahy.
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TRICET PRINCIPU

DALEA CARNEGIEHO

Budujte ve svych vztazich dlivéru

Nekritizujte, neodsuzujte, nestézujte si.

Vénujte upfimné uznani.

Vzbuzujte v druhych nadseny zdjem.

Upfimné se o ostatni zajimejte.

Usmivejte se.

Pamatujte si, ze pro kazdého je nejkrasnéjsim
vlastni jméno.

Budte dobrym posluchac¢em. Povzbuzujte ostatni,
aby mluvili o sobé.

Mluvte s ohledem na zajmy druhé osoby.



10.

11.

12.
13.
14.
15.
16.

17.

18.

10.
20.
21.

22.
23.

Starejte se, aby se druhy ¢lovék citil diilezité — a dé-
lejte to uprimné.

Plisobte na ostatni: ziskejte lidi na svou stranu

Jediny zptisob, jak dostat z hadky to nejlepsi, je
vyhnout se ji.

Respektujte cizi nazory. Nikdy netikejte, Ze nékdo
nemad pravdu.

Pokud se mylite, uznejte to rychle a dérazné.
Zacinejte na pratelskou notu.

Dostarite z druhého co nejdrive jeho Ano.

Nechte vétSinu mluveni na druhém.

Postarejte se, aby si druhy myslel, Ze s tou mys-
lenkou prisel on.

Uprimneé se snazte vidét véci z hlediska druhého
Cloveka.

Budte vstricni k mySlenkdm a prdnim druhého.
Odvolavejte se na jiné, vzneSenéjsi motivy.
Dramatizujte své myslenky.

Predkladejte vyzvy.

Bud'te viidéi osobnost

Zacnéte pochvalou a upfimnym ocenénim.
Na cizi chyby upozornujte neprimo.



24.
25.

26.
27.

28.
29.

30.

Nez budete nékoho kritizovat, mluvte o svych vlast-
nich chybdach.

Misto rozkazovani se ptejte.

Nechte druhého, aby si zachoval tvar.

Chvalte i ten nejmensi pokrok, stejné jako vSechny
dalsi. Budte vreli ve svém uznani a neSetiete chva-
lou.

Dejte druhému skvélou povést, které mtize dostat.
Povzbuzujte. Vyvolejte zdani, ze chybu bude snad-
né napravit.

Priméjte druhého, aby rad udélal to, co vy navrhu-
jete.



JAK Z TETO KNIHY

VYTEZIT CO NEJVICE

Stejné jako Dale Carnegie napsal kapitolu o tom, jak
vytézit co nejvice z knihy Jak ziskdvat pratele a ptisobit
na lidi, i my jsme zjistili, Ze se ndm tyto tipy jako cte-
narim velice hodi. Pro¢? Protoze precist néco nestaci
k tomu, abychom zménili sviij vykon.

Proto uvadime nékolik rad.

1. Zmeénte svij vykon s nasim provérenym postupem
ve tfech krocich. Rikdime mu Cesta ke zméné vyko-
nu.

e Zhodnotte sami sebe. Nikdo se nezméni, do-
kud opravdu nechce. Vase cesta k nejlepSim
vykontim zac¢ind jednoduchym uvédoménim,
ze pokud nejste psychicky pripraveni se



zmeénit, pravdépodobné se vam to nepoda-
ri. Pokud jste si poridili tuto knihu, pak se
jisté zménit touzite. Av pribéhujejiho ¢teni
dostanete moznost zhodnotit sviij pristup
a dovednosti. Pokud pripraveni jste, bude-
te k sobé uptimni. Ti nejlepsi prodejci zpra-
vidla zacinaji svou cestu na vrchol, kdyz si
uvédomi, Ze si musi osvojit mysleni ,pro¢
ne ja“ spolu s touhou se neustdle zlepSovat
a upfimné vyhodnotit sami sebe. Pro¢ ne vy?
Prozijte uceni. Kurzy Dalea Carnegieho jsou
intenzivni a efektivni a miliony absolventt
je oznacuji za zazitek z uCeni, ktery jim zmé-
nil zivot. Ale i ¢teni této knihy vam mutze
zmeénit zivot, pokud vyzkousite, co vam
doporucime. Procvicte si, co se zde naucite
a jdéte to pouzit v redlném zivoté. Mizete
naprtiklad poprosit daveryhodného kolegu
¢i séfa o zpétnou vazbu béhem procvi¢ovani
novych dovednosti, nebo se dat dohroma-
dy s nékolika dal$imi lidmi a ucit se s nimi.
Abyste si uceni prozili, musite mit onu ne-
falsovanou socialni zkuSenost.

Neprestavejte se vzdélavat. Je jednoduché
zapomenout, co jsme se naucili, a vratit se
ke starym vzorctim. Thned si naplanujte c¢as
sami na sebe. Zapiste si ho do diafre a kazdy
den nebo dva si procvic¢ujte nové dovednosti
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a pristupy, které vdm v této knize doporu-
¢ujeme. Zeptejte se na nazor svého primého
nadifzeného. Reknéte mu o svém cili a poza-
dejte o pomoc. Budete prekvapeni, jak vas
lidé ve vasem okoli podpori, kdyz ukazete
trochu zranitelnosti a budete neustale pra-
covat na svém rozvoji.

V kazdé kapitole se nejdrive podivejte na posledni
stranku. Je tam shrnuti klicovych myslenek. Ne-
znamena to, Ze pokud si myslite, Ze uz vite, co se
v dané kapitole pise, muzete ji preskocit. Kazda
kapitola je plnd vzorovych pribéht a tipt, které
vam mohou byt uzite¢né i v pripadé, ze zdkladnim
myslenkam rozumite. KdyZ ovsem zacnete shrnu-
tim, neprestanete se ucit ani béhem prvniho ¢teni
kapitoly, ¢cimz zabijete dvé mouchy jednou ranou!

Vratte se na zacatek a prectéte si kapitolu celou.
Pokud pouzivate elektronickou ¢tecku, urcité pou-
zivejte zalozky a zvyraznovani textu. I kdyz se k nim
treba uz nevratite, zvyraznéni vasemu mozku rika:
,Toto je dtlezité. Zapamatuj si to.“ Pokud mate tis-
ténou knihu, zaskrtavejte si, co hrdlo raci. Toto je
VASE kniha. Piste si poznamky, piehybejte si stran-
ky, kreslete si tam tifeba smajliky. Nepremyslejte
nad ni jako nad néjakym vzacnym dokumentem
pro budouci generace. Povazujte ji za pracovni sesit.



