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»Za dva mésice miiZete ziskat vic pratel tim,
Ze se budete zajimat o druhé, nez byste ziskali
za dva roky snahou vzbudit zdjem o sebe.“

DALE CARNEGIE
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ti Dale Carnegie Training, ktefi se na této knize podileli:

—>
>

—>
>

>

N N N N N 2 2 R 2N 2

Joe Hart, prezident a generdlni reditel

Christine Buscarinova, reditelka Marketingu a Pro-
vozu

Ercell Charles, viceprezident Zdkaznické promény
Silvia Carvalhovd, generdlni reditelka pro kvalitu
skolent pro Latinskou Ameriku

Nan Drakeovd, viceprezidentka Rizeni programu
a vyuky online a v Severni Americe

Nigel Alston, trenér, Vychodni a Stredni Severni Ka-
rolina

George Cantafio, trenér, Miami a Fort Lauderdale,
Florida

Rebecca Collierova, globdlni hlavni trenérka

Grace Dagresova, hlavni trenérka, Ontario, Kanada
Andreas Iffland, hlavni trenér, Némecko

Robert Johnston, hlavni trenér, Delaware

David Kabakoff, trenér, Memphis, Tennessee

Jayne Leedhamova, hlavni trenérka, Velkd Britdnie
Tom Mangan, hlavni trenér, Pittsburgh, Pensylvanie
Laura Nortzova, hlavni trenérka, Cleveland, Ohio
Rena Parentova, hlavni trenérka, Pensacola, Florida
Antoinette Robinsonova, trenérka, Atlanta, Georgie
Jeff Shimer, hlavni trenér, Tampa Bay, Florida
Frank Starkey, hlavni trenér, Dallas, Texas
Jonathan Vehar, (byvaly) viceprezident pro Produkty



PREDMLUVA

Napsal Joe Hart, prezident a generdlni reditel
spolec¢nosti Dale Carnegie Training

Na zacatku své kariéry jsem si precetl knizku Jak ziskd-
vat pratele a ptisobit na lidi, kterd mé zasadné ovlivni-
la. PredevSim mi pomohla uvédomit si, Ze kdybych se
ridil nad¢asovymi pravidly, o kterych Dale Carnegie ve
své klasice piSe, mohl bych s ostatnimi komunikovat
mnohem efektivnéji.

Tyto dovednosti jsem v sobé dalsich dvacet pét let
rozvijel a mé osobni i profesni vztahy jen vzkvétaly.
Naucil jsem se velmi dobfe naslouchat, divat se lidem
do oci, byt empaticky a pratelsky se usmivat. A pak
prisel rok 2020 a s nim Covid-19, ktery mné i ostatnim
nahle zménil Zivot.

Nesméli jsme odejit z domu nebo chodit do prace
a skrze rousky jsme ani nevidali usmévy svych pratel



¢i kolegli. Nase osobni propojeni s ostatnimi tim trpé-
la. K tomu pridejme zmény ve spolecenské dynamice
zpusobené zasadné protichtidnym politickymi nazo-
ry, povinnym ockovanim a noSenim rousek a dalsimi
ozehavymi tématy a najednou ¢lovék viibec nevédél,
o ¢em se s nékym, koho zrovna potkal, zacit bavit...
nebo dokonce, jestli mu potrast rukou.

Dobrd zprava je, ze zakladni principy navazovani
a budovani vztahtl se nezménily, ackoli mozna vypa-
daji trochu jinak a doprovazi je pach dezinfekce. Stdle
se musime soustiedit na budovani vztahti, spolupraci
s ostatnimi a vzajemné porozumeéni. Jednoduse recCe-
no, je potreba vyslapat si vlastni cesti¢ku skrze rychlé
zmény a zakruty, které pred nds zivot postavi.

Clovék zkratka neni uzptisoben k tomu, aby fun-
goval o samoté. Pochybuji, Ze by si kdokoli z nas dob-
rovolné vybral zivot poustevnika na sobéstac¢né farmeé
bez jakéhokoli kontaktu s okolim. Jsme spole¢enské
bytosti, a abychom prezili, datilo se ndm a uzivali si
zivota, navazujeme vzajemné prospesné vztahy.

Vezmeéte si ¢lovéka, ktery je vam nejblizsi. Mozna je
to vase drahd polovicka, moznd pribuzny, celozivotni
pritel nebo mentor. A ted si predstavte, Ze by tento
Clovék ve vasem zivoté nikdy nebyl. Pro vétSinu z nas
to nebude zrovna radostnd predstava. Dobra zprava
ale je, Ze ten ¢lovek tu pro vas je, stejné tak jako vy
pro néj. A prave tim navzajem své zivoty obohacujete
a rozjasnujete.



Cilem této knihy je pomoci vam zlepSsit vas zivot
skrze navazovani a budovani vztaht s ostatnimi, at
doma nebo v praci, osobné ¢i na dalku. V knize nalez-
nete poznatky, které vdm mohou pomoci dosdhnout
diky pratelstvi a podpote druhych vaseho maximalni-
ho potencidlu.

Dale Carnegie si uvédomoval, Ze kazdy ¢lovek je ve
svém nitru unikatni. Ukolem spole¢nosti Dale Carne-
gie Training je vytdhnout prave tuto vasi jedine¢nost
na povrch, aby ji ostatni vidéli.

Navazujeme na praci Dala Carnegieho a ménime
zpusob, jakym lidé vnimaji sami sebe. Diky tomu mo-
hou zménit, jak je vnimaji ostatni, a tim v disledku
promeénit sviij vliv na okolni svét. Je to prace, kterd nds
bavi a napliiuje. Také je to prace, kterou nikdo nemu-
ze délat sam. A pravé proto musime vsichni neustdle
budovat a rozvijet vztahy s ostatnimi.

Tésime se na to, co si z této knihy odnesete, jaka
nova propojeni si diky nabytym znalostem vytvorite
a jak diky tomu ptispéjete svému okoli.



JAK POUZIVAT TUTO KNIHU

Kazdé rano se skoro ve vSech zemich po celém svété
trenéri spole¢nosti Dale Carnegie Training probouzi
s poslanim sdilet nad¢asova poselstvi, se kterymi pfi-
Sel nas zakladatel Dale Carnegie. At uz jsme v kontaktu
s vefejnosti, se zaméstnanci firem z Zebticku Fortune
500, nebo s kymkoli jinym nase zkuSenosti a doved-
nosti, které svym klienttim preddvame, poméahajilidem
zlepSovat se a rist jiz pétaosmdesat let.

Kdyz se podivame, jak se od roku 1937, kdy poprvé
vysla kniha Jak ziskdvat prdtele a ptisobit na lidi, svét
zménil, je zfejmé, Ze poselstvi této knihy (a $koleni,
ktera z ni vychazeji) neztratila na aktualnosti. Jsou
zkratka nadcasova.

Zasady lidskych vztaht, na kterych se zaklada
nase prace, lze uplatnit v mnoha rtiznych prostredich.



Jakmile se naucime, jak se s lidmi kolem nas uspésné
propojit, mizeme doslova hory prenaset — a to bez
ohledu na to, zda jsme zrovna doma, v kostele, v uceb-
né nebo v zasedaci mistnosti.

Tato kniha vdm odhali nové zplisoby, jak vyuzivat
informace, nad kterymi jste dost mozna nikdy neuva-
zovali. Zajimava propojeni totiz miiZzeme navazat prave
tam, kde bychom to nejméné cekali. Jakmile se zamé-
rime na navazovani opravdovych propojeni, budeme
najednou prozivat stastnéjsi a plnéjsi zivot. I kratka
setkani nds vzdy zanechaji s ismévem na tvarii a ve
svété jinak plném odlouceni se diky nim budeme citit
0 néco méné osaméli.

Predpokladame, ze tuto knihu Ctete, protoze se
chcete zlepsit v navazovani kontaktd s lidmi. Radi
bychom vdm tedy nabidli nékolik tipt, jak s knihou
pracovat.

1. Ovérend cesta ke zméné vykonnosti Dala Carne-
gieho nabizi nékolik poznatk, které vas nastartuji
vstric uspéchu:

- Uvédomte si své cile. Drzite v rukach tuto knihu,
tudiz vime, Ze se chcete zménit. Pokud se potrebu-
jete zménit, protoZe je v sazce néco, co je pro vas
dulezité (naptiklad vas uspéch, stésti, pratelstvi ¢i
efektivita), je jisté, Ze budete jednat. Pfi ¢teni této
knihy se snazte vSechny myslenky vztahnout sami



na sebe, na to, jak sami sebe vidite a hlavné, ¢eho
chcete dosdhnout.

Ucte se skrze zkuSenosti. Nikdo neznda vSechny
odpovédi. Pokud tedy chcete tuto knihu ¢ist, jen
abyste se ujistili o tom, co uz vite, rovnou prestaiite
a bézte se vénovat néCemu uzite¢néjsimu. Stejné
jako Skolici program od Dale Carnegie Training je
velmiintenzivni a mtze vas vyvést z vasi komfortni
zonyiv této knize najdete obcas rady a doporuceni
¢i odkazy na myslenky, které vam mohou byt ne-
prijemné. Pfesné na ty bychom se ale méli zamérit!
Jakmile si totiz o né¢em myslime ,Tohle nejspis
nezvladnu® nebo ,Nevim, jestli se mi chce...“ — tak
pravé to mize byt situace, kterd promeéni nase cho-
vani a vykonnost. KdyZz narazite na néjakou dile-
zitou nebo uzite¢nou myslenku, urcité nevahejte
v knize zvyraziiovat, psat si do ni poznamky, zakla-
dat zalozky ¢i ohybat rohy stranek nebo si v textu
podtrhavat.

Pokracujte v uceni. Az tuhle knihu doctete, nezli-
stanite utoho, ze ji odlozite na poli¢ku a vratite se do
svych starych koleji. Ne! Najdéte zptisob, jak pokra-
¢ovat v uceni, které s knihou zahdjite. Udélejte sive
svém tydennim rozvrhu prostor na vytvareni novych
propojeni a najdéte si partnera, ktery bude dohlizet
na plnéni vasich cild, bude s vdmi v kontaktu a pra-
videlné bude kontrolovat, jaky jste udélali pokrok
(muZe to byt tfeba kamarad, mentor, nadfizeny, vase



drahd polovi¢ka nebo nékdo z rodiny). Mozn4d vas
prekvapi, jak ochotni lidé kolem nas dokazou byt,
kdyz je pozddame o pomoc a ddme najevo, Ze se
chceme v nécem zlepsit.

. Délejte si poznamKky. At uz Ctete na elektronické
Ctecce, nebo mate v ruce fyzicky vytisk, zvyraznuj-
te a podtrhaveijte siv textu vSechny ¢asti, které jsou
pro vas zajimavé, poutavé nebo uzitecné. Oznacujte
si nebo zakladejte dtilezité ¢asti knizky, abyste se
k nim mohli rychle a jednodusSe vratit. Rozhodné
tuto knihu neberte jako néjaky nedotknutelny ru-
kopis, do kterého nesmite zasahovat. Zkuste ji spise
brat jako takovy pracovni sesit, se kterym mutizete
nakladat ¢isté podle sebe.

. Na konci kazdé kapitoly si polozte otazku, zda jste
pripraveni pokracovat dal, nebo zda si chcete jesté
znovu projit, co jste prave docetli. S nikym nezavo-
dite. Jde hlavné o to pochopit a zpracovat jednotlivé
myslenky, abyste sami sebe posunuli dal.

. Predejte své znalosti dal! Skvély zptlisob, jak se
naucit néco nového, je zkusit to nékomu vysvétlit.
Pokud najdete ¢ast, kterd s vami bude rezonovat,
udélejte si ¢as a podélte se o ni s nékym dal$im. Ne
v né¢jakém formalnim ,Skolnim“ prostredi, ale na-
priklad u obéda, na kavé nebo treba na prochdazce.



Uz tim, Ze budete néco nového sdilet s ostatnimi,
muzZete navazat nova propojeni.

5. Prochdazejte si knihu opakované. Jakmile se vdm
podari nékteré casti nasi knihy aplikovat ve svém
zivoté, projdéte si celou knihu, nebo alespon pod-
trhané ¢i zvyraznéné C¢asti znovu a zamyslete se,
jakymi dalsimi radami byste se mohli zacit aktivné
ridit.

6. Vztahnéte obsah sami na sebe. Pti ¢teni knihy se
sami sebe ptejte, jak byste danou situaci resili vy
nebo jak byste kazdou radu mohli uplatnit ve svém
vlastnim zivoté, abyste snaz dosahli svych cilt.

Zkratka, jak rekl Dale Carnegie: ,Znalost neni moc, do-
kud ji nevyuzijeme v praxi.“ Zkuste to, co se doctete
na nasledujicich strankach, v zivoté skute¢né vyuzit.
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PET VECI,
kterych vam tato kniha
pomUze dosahnout

(a které z vas udélaji lepsiho &lovéka)

Lépe naslouchat.
. Snadnéji zvladat konflikty.
. Odhalit tajemstvi vztaht zalozenych na dvére.
. Lépe vzdjemné spolupracovat s ostatnimi.
. Budovat pevnéjsi vztahy:.



TRICET ZASAD
podle Dala Carnegieho

(z kniny Jak ziskavat priatele a plsobit na lidi)

Zakladem vseho, co v Dale Carnegie Training délame,
jsou pravidla mezilidskych vztahti, které pred mnoha
lety vytvoril Dale Carnegie. Prekvapuje nés, jak rele-
vantni tyto myslenky jsou i dnes. Pokud celime néjaké
vyzvé, ve skutecnosti se stac¢i podivat na nasledujici
nadcasova pravidla a zamyslet se, jak situaci zlepSit.

Budujte propojeni
BUDTE PRATELSTEJST
1. Nekritizujte, neodsuzujte, nestézujte si.
2. Vyjadrujte upfimné uzndani.
3. Vzbuzujte v druhych nadseny zajem.
4. Uptimné se o ostatni zajimejte.



Usmivejte se.

Pamatujte si, Ze pro kazdého je nejkrasnéj-
jazyce jeho vlastni jméno.

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

8. Mluvte s ohledem na zajmy druhé osoby.

Dejte druhé osobé pocit dilezitosti — a dé-
lejte to uprimné.

NavaZte spolupraci
Z{SKEJTE LIDI NA SVOU STRANU

10.

11.

12.

13.
14.
15.
16.

17.

18.

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

Respektujte cizi nazory. Nikdy nerikejte, ze
nékdo nema pravdu.

Pokud se mylite, priznejte to rychle a dliraz-
ne.

Zacinejte na pratelskou notu.

Dostarnte z druhého co nejdrive jeho Ano.
Nechte vétSinu mluveni na druhém.
Postarejte se, aby si druhy myslel, ze s tou
myslenkou prisel on.

Uptiimné se snazte vidét véci z pohledu dru-
hého ¢lovéka.

Budte vstricni k mySlenkam a pranim dru-
hého.



19. Odvolavejte se na uslechtilejsi motivy.
20. Dramatizujte své myslenky.
21. Predkladejte vyzvy.

Vytvoiite zménu

BUDTE VUDCI 0SOBNOSTI

22. Zacnéte pochvalou a upfimnym ocenénim.

23. Na cizi chyby upozoriiujte nepiimo.

24.Nez budete nékoho kritizovat, mluvte
o svych vlastnich chybach.

25. Misto rozkazovani se ptejte.

26. Nechte druhého, aby si zachoval tvar.

27. Chvalte i ten nejmensi pokrok, stejné jako
v$echny dalsi. Budte vreli ve svém uznani
a neSetrete chvalou.

28. Dejte druhému skvélou povést, které muize
dostat.

29. Povzbuzujte. Vyvolejte zdani, Ze chybu bude
snadné napravit.

30. Priméjte druhého, aby rad udélal to, co vy
navrhujete.



RADY NASICH TRENERU

Béhem prace na této knize jsme hovorili s nékolika
nasimi odborniky na téma propojovani. VSem jsme
polozili ndsledujici otdzku: Co byste poradili ¢lovéku,
ktery se chce zlepSit v propojovani s ostatnimi? Zde
jsou nékteré z jejich odpovédi.

Ercell Charles, viceprezident Zdkaznické promény
Pokud se vam nedafi propojit s ostatnimi, divodem
muze byt, Ze jim nenaslouchdte, nejste otevieni, nere-
spektujete je, neocenujete je, nesnazite se vidét situaci
jejich o¢ima. Je potieba mit dostatek pokory, abychom
dokdazali druhému empaticky naslouchat. To je zaklad,
pokud chcete najit spole¢nou rec.



Nigel Alston, trenér

Propojeni s lidmi je vlastné zalozeno na jednoduché
rovnici. Hlavni proménnou je zde kvalita a konzisten-
ce kontaktu s danou osobou v urcitém case. VSichni
mame vztahy s lidmi, se kterymi se zname dlouhé 1éta,
ale bud to neni zrovna idealni vztah, nebo se s nimi
neviddme pravidelné. Nejlepsi vztahy vznikaji ve chvili,
kdy mame s danym ¢lovékem hodnotny a konzistentni
kontakt, a to dlouhodobé.

George Cantafio, trenér

slouchejte, méné mluvte a budte sami sebou. S ¢loveé-
kem si vytvortite propojeni ve chvili, kdy se o néj bu-
dete uprimné zajimat. Spousta lidi na setkani s nékym
novym reaguje tim, ze zacnou mluvit hlavné o sobé.
,Ahoj, jsem z Floridy, mam tfi déti a hrozné rad ryba-
Hm.“ Misto toho radéji za¢néte klast otazky — zeptej-
te se druhého clovéka, kde Zije, na jeho rodinu nebo
konicky. Spole¢nou fe¢ najdete snaz, kdyz budete vic
naslouchat nez mluvit.

Rebecca Collierova, globdlni hlavni trenérka

Kdyz jsem vyrustala, vystridala jsem celkem tfinact skol.
Byla jsem tedy ve Skole skoro neustdle nova a musela
jsem se rychle naucit seznamit se s lidmi kolem sebe.
Navazovat vztahy a ziskavat nové informace je vzdycky
dutlezité, predevsim jde-li o nékoho sjinou kulturou, nez



kterou zndate. Ocekavejte predem, Ze se od vas budou
lisit, a budte zvédavi. Byt odliSny neznamena byt lepsi
nebo horsi — ale zkratka jen jiny. Kdyz budete k témto
odliSnostem pristupovat oteviené, budete se ptat a bu-
dete zvédavi, mizete mnohem sndz navazat novy vztah.

Grace Dagresova, hlavni trenérka

Poslednich par let bylo pro mnohé nejen vyzvou ke
zmeéné, ale také k mnohem intenzivnéj$imu zapojeni
do virtudlniho svéta. Je dlilezité nezapominat na vlast-
ni mentdlni nastaveni a Ze izasnymi lidmi nds délaji
prave nase chyby. Zkratka vnimat sam sebe jako ,ne-
ochvéjného* ¢lovéka.

Abychom navézali propojeni, musime kazdou in-
terakci zamérit na svij protéjsek. Je to vlastné spolec-
né hledani uspéchu. Vracime se tu v podstaté k zasa-
dam mezilidskych vztahti Dala Carnegieho. ,Pamatujte
zvukem v jakémkoli jazyce jeho vlastni jméno.“ Vzdy se
druhého zeptejte, jak se jmenuje! ,Upfimné se snazte
vidét véci z pohledu druhého ¢lovéka.“ Snazte se po-
chopit druhého ¢lovéka a z ¢eho vychazi.

Vzdycky méjte na pameéti: ,Neni to o vas. Je to
o nich.”

Andreas Iffland, hlavni trenér
Jak napsal pan Carnegie: ,Za dva mésice mtzete zis-
kat vic pratel tim, Ze se budete zajimat o druhé, nez



«

byste ziskali za dva roky snahou vzbudit zdjem o sebe.’
V devadesati procentech pripadi ale klademe uzaviené
otazky, které odrazeji nase domnénky a které chceme
vlastné bud potvrdit, ¢i vyvratit. Stejné je to i v pripadé,
kdy v otdzce ddvdme na vybér z variant. ,Mas radéji X
nebo Y?“ Tim nedavate zadny prostor pro skute¢nou
konverzaci.

Radéji pokladejte oteviené otdzky a navazujte na
odpovédi, které dostanete. Jakmile dostanete odpoveéd
na takovou otevienou otazku, mtzete se dal ptat ,Pro¢
se to stalo?“ nebo ,,0 tom bych rad védél vic“. Pravé
to je zplisob, jak s lidmi navazat skute¢né propojeni.

Robert Johnston, hlavni trenér

VSe zacina u pravidla, které 1ika: ,Upfimné se o ostatni
zajimejte.“ VSichni jsme ho slySeli uz milionkrat. Kdyz
se nad nim ale trochu hloubéji zamyslite, pochopite,
proc je tato rada tak nadc¢asova. Zaprvé Dale Carnegie
rika: ,Zajimejte se uprimné o lidi.“ Nerika: ,Dejte na-
jevo zajem.“ A mezi tim je rozdil. Ddt najevo zdjem je
néco, co mizeme udélat. Zajimat se je soucasti toho,
kym jsme. Jde o mentdlni nastaveni, ne néjakou aktivi-
tu. Musi to byt soucasti vasi identity. ,Jsem ¢lovékem,
ktery se skutec¢né zajima o zivoty druhych.“

Pravidlo také obsahuje slovicko uprimné. Zkuste
se zamyslet, jak se chovate, kdyz vas néco upiimné
zajima. Chcete se o tom dozvédét co nejvic. Zjistujete,
ptate se na spoustu otazek a ziskavate nové informace.



A praveé tohle musime délat s druhymi lidmi. Jit pod
povrch a hledat, co mame spole¢ného. Co nejlépe toho
druhého ¢lovéka pochopit. Je mnohem slozitéjsi néko-
ho nenavidét, pokud mate néco spole¢ného.

David Kabakoff, trenér

V dobé Covidu museli mnozi z nas nosit rousky. Rouska
ale neni jen fyzicka maska. Je to také maska emocio-
nalni. Jedna z prvnich véci, kterou délame na nasich
Skolenich, je pomocilidem ,sundat“ tuhle emocionalni
masku. Samoziejmé ne doslova, spiSe urcitou personu,
kterou si vytvarime na zakladé toho, jak chceme, aby
nas svét vnimal. Ke skute¢né promeéné dochazi, kdyz
se prestaneme hlidat a dame druhému ¢lovéku prile-
zitost budovat divéru. Skute¢na hodnota skoleni se
nenachdzi v jeho obsahu, nybrz v tom, Ze se nauc¢ime
vytradit sami sebe z rovnice a dit v naSem mentalnim
nastaveni na prvni misto nékoho jiného. Jakmile se
o ném néco dozvime, mtzeme mu divérovat.

Jayne Leedhamova, hlavni trenérka

Pred nékolika lety jsem dostala tuhle radu: Kdykoli jde$
mezi cizi lidi, predstav si, Ze poradas vecirek. Chces,
aby se vsichni citili prijemné, aby méli pocit, Ze jsou
vitani a Ze si cenis jejich pritomnosti. Nenito o tobé ani
o tom, co si o tobé mysli. Musi$ vystoupit sam ze sebe
a zameérit se na ostatni, na to, jak jim miizes pomoci
uvolnit se a Iépe se navzajem propojit.



Tom Mangan, hlavni trenér

sami.“ Kdyz se s nékym chcete propojit, pozadejte
nékoho, aby vas predstavil. I vy zkuste lidi seznamo-
vat. Pokud nejste schopni navéazat a udrzet kontakty
s druhymi lidmi, nikdo se naptiklad nedozvi o produk-
tu, ktery prodavate. Dulezitd ale neni jen ,vertikalni“
komunikace, pti které v konverzaci s ostatnimi vystri-
date rizna témata. Stejné dtlezita je i takzvana ,ho-
rizontadlni“ komunikace. Jinymi slovy, je také dtlezité
zlstat u jednoho tématu dost dlouho na to, abyste ho
stacili dostate¢né probrat a dostat se k detailim. Pravé
tak navazete skute¢na propojeni. Neustale premysli-
me o situacich jako o transakci, ze které chceme néco
vytézit a ziskat. Misto toho se ptejte: ,Cim je ten dru-
hy ¢lovék zajimavy?“ Ptejte se na otazky, které néjak
obohati konverzaci, a snazte se se svym protéjskem
navazat spoluprdci. A také se obklopujte lidmi, kteti
v konverzaci zmini vase jméno.

Laura Nortzova, hlavni trenérka

Moje nejlepsi rada je: Skute¢né naslouchejte druhym
a snazte se je pochopit. Pokuste se pfijit na to, co druzi
potrebuji, a projevte ochotu jim néjak pomoci. Kdyz
jim budete peclivé naslouchat, zajimat se o né a snazit
se pochopit jejich hodnoty, snadnéji rozpoznate, co
mate spole¢ného. Naslouchejte, abyste zjistili, co je
ten druhy skutec¢né zac. Co je pro n¢j dulezité, jaké



