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Dosahujeme toho, ¢eho
1 5 skutecné dosahnout chceme:
Dobre definované cile a vysledky

Predstavivost a vira jsou stejné v tom, zZe jsou zakladem nasich nadéji
a cini skutecnym dosud nespatrene.
—John V. Taylor

sou vase cile setrvalé a udrzitelné? Pokud ano, do jaké miry? V dobé,

kdy jsem pracovala na této knize, zazivaly akciové trhy jedny z nej-
vétSich turbulenci v historii. Kolik diikazii jesté potfebujeme, abychom
si uvédomili, ze zaméfit se na zisky, dichody, vlastni sobecké zajmy
a materialni statky znamena zaméfit se na ty nejmén¢ stabilni cile? Tyto
cile ndm sice mohou piipadat funkéni a osveédcit se v kratkém casovém
horizontu — to, ¢eho jsme dnes svédky, je ale nevyhnutelnym dasledkem
prave této orientace pfi stanoveni cilti. Kolik toho vydrzite? Jak dalece
dokézete odolavat v turbulentnich dobach? A dokazete to viibec?

Lidé v odlehlé venkovské oblasti Francie, kde pisu tuto knihu, stej-
n¢ jako v jizni ¢asti Indie, kde povétsinou pracuji, nejspis viibec nemaji
ponéti o tom, co se d&je na finan¢nich trzich, o tom, ze jeho zafiva svét-
la ponékud pohasla, a tyto udalosti sotva néjak podstatné zmeni jejich
zivoty. Rybare zijiciho nedaleko plaze v Kerale v domku se stfechou
z palmového listi ohrozuje vice tsunami nez krach na burze. Jak vznika
a §iff se panika v zdpadnim svéte? Jak se nad ni mtizeme povznést?

Einstein kdysi prohlasil, ze pokud chceme vyfesit problémy lidstva,
musime myslet (a jednat) jinak nez dosud — existujici problémy nemuize-
me vyfesit, pokud nezménime mysleni, které se podilelo na jejich vzniku.

Otazka tudiz zni: Co jsme se pii modelovani lidi, ktefi
Nemiizemezménitnd$  y nxgem vynikli, dozvédsli o tom, jak uvazuji a jak si
blaznivy svét, pokud o 6vuji cile? Jak pozndme, co skutetné cheeme (coz
nezménime své mysleni ., byt stejné jako to, o ¢em si myslime, Ze to po-
tfebujeme), a jak toho mizeme dosahovat tak, abychom
tim pfispivali k uchovani a rozvoji divukrasného svéta, v némz mame to

Stésti zit.
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Cast Il - Dosahujeme toho, ¢eho skute¢né dosdhnout chceme

Lidi, ktefi ziji tak, jak skutecné (skute¢né je zde dilezité slovo) zit
chtéji, predstavuji jenom zlomek populace. Statistici tvrdi, Ze pouze Sest
procent lidi mysli strategicky a dokaze si stanovit presvédcivé a pritazlivé
cile. Pfitom tak mtzeme myslet vSichni. Zatimco nekteti lidé
tuto schopnost ziskali od svych rodi¢ti nebo jinych lidi, ktefi je
vychovavali, jini si ji osvojili pfi pfekonavani piekazek a ne-
prizn€ osudu! Podstatné je, ze se ucili!

Valna ¢ast firemnich tréninkovych programti obvykle zapomina na ty
nejdulezitéjsi prvky, které maji vliv na stanoveni a dosahovani cilii. Je
to o to piekvapivéjsi, Ze spolecnosti utraceji milidny liber za programy
zamefené na stanoveni a hodnoceni cilil a na jejich dosahovani. Kdyz
s pomoci NLP modelujeme schopnost vyniknout, ¢asto zjistujeme, ze
rozhodujici a pro schopnost vynikat klicové prvky byvaji casto povazo-
vany bud’to za samoziejmé, nebo za natolik snadno realizovatelné, Ze se
do tréninkovych programu viibec nedostanou.

Mnoho tréninkovych programil se zaméfuje na modely typu SMART’
(konkrétni, méfitelné, dosazitelné, realistické, ¢asové ohraniené cile).
Skuteéné si myslite, ze 1idé, ktefi toho v Zivoté opravdu hodné dosah-
li, ktefi jsou inspirativnim piikladem vSem ostatnim,
si sednou a pfemysleji, zda jsou jejich cile realistické?
Tito 1idé v prvni fadé jednaji s maximalnim zaujetim
a laskou pro to, co d¢laji. Tim, co z nich ¢ini vynikajici
a pozoruhodné vzory druhym, je pfesvédceni, ze mohou
dosahnout véci, které ostatni povazuji za nerealistické.

Tim, co odliSuje uspésné lidi od téch, jejichz cile nemivaji dlouhého
trvani, je ochota zaplatit nezbytnou cenu za uspéch. Jste ochotni opustit
vse, o ¢em si myslite, ze je vam drahé, abyste dosahli toho, ¢eho skuteé¢né
dosahnout chcete? Véci, o nichz jsme presvédceni, ze bez nich nemizeme
Zit, jsou Casto prave tim, ¢eho se musime vzdat, pokud mame uskutecnit
své nejhlubsi touhy.

Klicové je ucit se

Lidé, kteii hodné
dosahnou, jednaji
s maximalnim zaujetim

rrrrrrrrrr

délaji, je napliuje a uspokojuje, modelujeme jiz mnoho let.

Pete Goss je britsky jachtar, ktery se pocatkem roku 2001 ucastnil zavodu
Jednorukych jacharii kolem svéta (Single-Handed Round the World Yacht
Race). Byla jsem v pokuSeni o ném hovorit jako o clovéku, ktery v tomto
zavode zvitezil, i kdyz skoncil druhy za svym francouzskym souperem.
Mnoho lidi je vSak presvédcenych, ze zavod vyhral. Nejenomze zachra-
nil dal§iho z ucastniku, jenz se ocitl v tisni (a musel kviili tomu opustit
idealni trasu), ale dokdzal rovnéz uprostied rozbourenych vod opravit

7 Specific, Measurable, Achievable, Realistic and Time bound. Pozn. pieki.

235



NLP V PRAXI

svoji poSkozenou lod. Drzel se svych hodnot a principit bez ohledu na
podminky a dosahl umisténi, na jaké nikdo v jeho veku pred tim nedosa-
hl. Prestoze byl Brit, fandilo mu mnoho lidi z mnoha zemi, zejména pak
Francouzi, od nichz se mu pri navratu dostalo bourlivéjsiho privitani nez
zastupci vlastni zemé.

Pete Goss je ztélesnénim vSeho, co utvaii uspésné uvazovani o cilech. Je
radost si pii pohledu na néj uvédomovat, ze kazdy z nas mize dosahnout
ekvivalentnich uspécht. V této kapitole se budu zabyvat tim, co pro ka-
zdého z nas jednotlivé mize znamenat Gspéch a jak mlizeme uvazovat
a jednat tak, abychom ho dosahli — a to nejenom ve vice ¢i méné vzdalené
budoucnosti, ale tady a ted’.

,, Vsichni snime, ale ne stejné. Ti, kteri sni v noci, kdyz jejich mysl pokry-
vad prach neplodné necinnosti, se rano probudi s pocitem marnosti. Avsak
ty, kteri sni za bilého dne, musime bradt vazné, protoze mohou své sny
prozivat a uskutecnit je. "

T E. Lawrence

Uvazujeme o problémech
Podivejme se na nékolik az piili§ povédomych piiklada.

Kevin neustale usiloval o uspéch. Behem péti let stihl vystridat osm za-
méstnani, ale Zadné ho neuspokojilo. Pokazdeé, kdyz se rozkmotril se svym
manazerem nebo se mu nezamlouvaly podminky na trhu, usoudil, Ze tato
pridce neni pro néj to ,,pravé“. Casto ¥ikal, Ze zdkaznici prosté nejsou.
Jeho neuspéchy nebyly zpiisobeny nedostatkem nasazeni. Kevin se sna-
Zil ze vSech sil. Byl neustdle zaneprazdnény. Jenom zridka mu zbyval ¢as
na cokoli jiného. Pravidelné se v hovoru vracel k tomu, Ze ,, clovek nedo-
stane nic zadarmo* a ,,Zivot se s nami nemazli“. Presto kazdy novy pro-
blém ci obtizny ukol, ktery musel resit, koncil stejné — zklamanim. Tvrdil,
Ze nechce stdle dokola opakovat staré chyby, zejména pokud jde o to, kde
a pod kym bude pracovat, ale vse ziistavalo pri starém.

Jay pracoval ve velké organizaci. Byl pokracovatelem rodinné tradi-
ce v tom, ze pracoval jako strojar, coz ho naplinovalo a uspokojovalo.
Prestoze se mu v organizaci, kde pracoval, darilo délat pokroky, mél po-
cit, Ze prdce, kterou déla, neni presné tim, co by délat chtél. Nebyl si ale
prilis jisty tim, co by to melo byt. Mel pocit, ze neustdle hleda. Prestoze
iniciativa a ambice nebyly dvakrat vitany, zejména nizsimi manazery,
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Cast Il - Dosahujeme toho, ¢eho skute¢né dosdhnout chceme

jeho nadrizeny ho podporoval. Jeho rodina méla radost z toho, ceho do-
sahl, a povazovali to za uspéch. Podle nich si vedl dobre.

Mary ridila prodejni tym. Spolecnost, v niz pracovala, definovala nové
cile tykajici se prodeje. Protoze spolecnost usilovala o riist, jeji vedeni
se rozhodlo zménit zpiisob stanoveni cili. ProtoZze manazeri chtéli zvysit
objem prodeje, rozhodli se hodnotit vykon prodejniho tymu na zdklade
Jednotkového prodeje. Aby dosdahli svych cilii, lidé z prodejniho oddélent,
jimz se nedarilo nalézt soulad s cili spolecnosti a pochopit je, produk-
ty spolecnosti zakaznikiim prakticky rozdavali. Objem prodeje zavratné
stoupl, zatimco zisky se propadly.

Tyto ptiklady nejsou nijak neobvyklé.
Zeptejte se sami sebe: ,,Co skute¢né chci?*

Dnes?

Zitra?

Tento rok?

Piisti rok?

Béhem nasledujicich péti let?
Ve své kariéie?

V zivoté?

Kdyz premyslite, co skutecné chceete, nejde o to, co musite nebo bys-
te méli (de€lat). Nejde o to, co délat nechcete nebo co se budete snazit
udélat. To jsou véci, které odrazeji spise ty cile, k jejichz dosazeni vas
vedou druzi lidé, ne cile, jichz chcete dosahnout vy sa-
mi. Toto mysleni je plodem obav, Ze ztratite néco, o co
nechcete piijit. Mysleni zaméfené na cile (vysledky) se
soustfed’uje na to, co skutecné chcete. Mlze se to zdat
byt sobecké, ale nemiizete zajistit, Ze se cile druhych lidi
naplni. MiiZete na n¢ ale zaptsobit a ovlivnit je tim, ¢eho
dosédhnete vy sami.

Pokud prfemyslime o tom, co nechceme, uvazujeme o problémech.
Kdyz takto uvazujeme, predstavujeme si ve své mysli véci takové, jaké
jsou pravé ted’ (tj. uvazujme o tom, co chceme zménit), a to dokonce
1 kdyZ soucasné fikame, Ze je chceme zménit a jak je chceme zménit. To
nas motivuje k tomu, zbavit se toho, co nechceme. Naptiklad mizeme
zménit zameéstnani, abychom se zbavili toho, co se nam na nasi soucas-
né praci nezamlouva. Miizeme opustit svého partnera, protoze nas vztah
s nim netés$i. Miizeme odjet na dovolenou, abychom se zbavili stresu spo-
jeného s nasi praci.

Mysleni soustredéné
na cile (vysledky) se
zamétuje na to, co
skutecné chcete
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Uvedu nékolik piiklada tohoto typu cila:

Chci zhubnout (zbavit se ptebyte¢nych kil).
Nechci se s nim znovu hadat.

Chci prestat koufit.

Chci vice volného Casu.

Chci pfi praci zakouSet méné stresu.

Musim si uklidit pracovni stil.

ME¢l bych se zucastnit této porady.

Chci dokoncit vyzdobu svého domu.

Chci byt po odchodu ze zaméstnani §tastny.

Pouzity jazyk ve vSech téchto piipadech ukazuje, Ze doty¢ny cloveék
uvazuje o tom, jaké jsou véci v soucasnosti, piestoze je chce zménit.

Mysleni zaméfené na cile (vysledky)

Cile formulované a vyjadiené ve stavu zaméteni na cile (vysledky) uka-

zuji, co doty¢ny Clovek skutecné chee (a ze si to predstavuje). Je to, jako

kdyby udélal skok v ¢ase a téchto cilti skutecné dosahl. Tento zptisob my-

Sleni vede k motivaci, jeZ nas pohani, abychom dosahli toho, co skute¢né

chceme.

Muizeme napiiklad chtit zménit zamé&stnani, protoze prilezitost praco-

vat na novém misté nds nesmirné laka. Muzeme chtit cvicit,

Predstavtesi,co  protoze chceme kypét zdravim. Mtizeme chtit jet na dovolenou
skutetné cheete 1, yrjté misto, protoze jsme se tam odjakziva chtéli podivat.

Uvedu nékolik prikladd tohoto typu cild:

Chci byt v kondici.

Chci se dohodnout, jak dal.

Chci byt zdravy.

Chci vést vyvazeny zivot.

Chci zakouset klid a pohodu.

Chci mit vliv na to, co se d¢je.

Chci mit péknou, moderni kancelaf.

Chci se nezanedbatelné podilet na zivoté komunity, k niz patiim.

Jill pracuje ve velké organizaci. Je si jista, ze v ni chce piisobit i nadale,
prestoze je organizace tézkopadna a byrokratickda. Chce néco zmeénit
a mit vliv na to, co se v organizaci odehrava. Chce sehrat klicovou
roli pri zavadéni zmen a proméné kultury organizace. Chce se podilet
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Cast Il - Dosahujeme toho, ¢eho skute¢né dosdhnout chceme

na utvareni prostiredi a kultury prodchnutych upiimnosti, otevicenosti,
vzdjemnou podporou a cestnym jednanim. Uvédomuje si, ze ve svém
soucasném postaveni md omezené moznosti, a nacrtla si proto plin
umoznujict ji ziskat v organizaci roli, v niz by mohla ziskat vetsi viiv
a prosazovat zmény, o jejichz vyznamu nepochybuje. Vi, Ze nemiize Ce-
kat, az se tohoto tikolu uyjmou druzi, protoze by mohla cekat veécne. Kdyz
se s Jill setkdte, nemiizete si nevsimnout, Ze s velkym zaujetim usiluje
o to, aby dosahla vseho, ceho dosahnout chce. Je uchvatné sledovat
Ji, kdyz hovori o tom, co je pro ni dulezité. Je skalopevné presvédcena
o tom, co chce, a vzdy respektuje ndazory a pohled druhych lidi. Dokdze
si je ziskat.

Cim se odliuje zpiisob uvazovani Jill o cilech a vysled-

cich, jichz chce dosahnout, od uvazovani Kevina a Jaye? Vychutnejte si cestu
Jill se bezpochyby vydala po cesté vedouci k dosazeni k cili
svych cill a t&si ji po ni kracet.

Cim to je, ze néktefi lidé jsou spokojeni, vysoce motivovani a ne-
ustale Gispé&$ni v tom, co si piedsevzali? Cim se odlisuji od ostatnich?
Zkusme se nad touto otazkou zamyslet a prozkoumat ji tak, aby nam to
umoznilo stanovit si pfesvédcivé a pfitazlivé cile — a pomahat druhym
dokazat totéz.

,»Dokud clovek nepociti odhodlani, je na vazkach, miize ze vseho vycou-
vat, nejedna efektivne. Kdyz se zamyslime nad vSemi projevy iniciativy
a tvorivosti, zjistime jednu véc, jejiz ignorovani zabilo nespocet mysle-
nek a skvostnych planii. Tam, kde existuje skutecné odhodlani a zavazek,
se dostavi proziravost. Daji o sobé védet véci, které by se jinak nepro-
jevily. Vrsi se uddalosti, deji se nepredvidané véci, dochdzi k setkanim
a dostava se nam materialni pomoci, o nichz by se nam jinak nemohlo
ani snit.

W. H. Murray

Zamyslete se nad nasledujici vétou: ,,Nepifemyslejte o klokanech!*
Muzete o nich, poté co jste si tuto vétu precetli, nepfemyslet? Sotva.
Nevédoma ¢ast mysli nerozpozna negativni formulaci, ,,nezna“ zapory.
Kdyz fikate sami sob¢, Ze se nemate néeho obavat nebo udélat chybu, ve
skutecnosti se programujete ud€lat praveé to, cemu se pokousite vyhnout.
Pokud se naopak programujete byt klidni nebo dé€lat ,,spravné véci sprav-
né“, vyrazné zvySujete Sanci, Ze tomu tak bude.

Kazdy den, od rana do vecera, si vymyvame mozek v disledku toho,
o ¢em se rozhodneme uvazovat, a tim (a to zejména), jak se rozhodneme
o tom uvazovat. NLP nam umoziiuje poznavat a vnimat tak, abychom

239



NLP V PRAXI

mohli programovat sami sebe zptisobem, ktery bude funk¢éni, bude piina-
Set dobr¢ vysledky nejenom pro nas, ale i pro druhé.

Miij manzel vidil tym vyvojari v softwarové firmé. Darilo se jim uspésné
prodavat programové soucasti pro nové systéemy. Pozdeji ale jejich firmu
prevzala vétsi spolecnost a dostali nového séfa. Meéli za ukol pracovat
pro nekteré stavajici klienty, které spolecnost nechtéla ztratit, protoze
hrozilo, Ze o né prijde. V tymu obvykle viadla uvolnénd atmosféra a sebe-
duvera, a v tomto duchu prikrocili jeho clenové k plnéni novych vkolit —
dokud jim veditel neoznamil, zZe nesméji prijit o jediného zdkaznika a ze
si nemohou dovolit udélat zZadnou chybu. O nékolik dni pozdéji zacalo
v tymu naristat napéti. Cim vic se blizila prezentace pro jednoho z kli-
entit, ¢lenové tymu pocitovali pro né neobvykly stres. To vse zpusobilo
Jjedno konstatovani zamérené na problém. Vysledek? Obchod se nepoda-
7ilo uzavrit.

Uspésni vrcholovi sportovei presné védi, jak ovladat své mysleni a sou-
stavné dosahovat téch nejlepSich vysledki, jakych jsou schopni. Védi, ze
kdyz popusti uzdu obavam, ze zahraji mi¢ mimo hfiste,

Ovladnéte své mysleni at’ uz jde o kurt nebo golfovy green, programuji sami
a dosahujte téch sebe to skute¢né udélat. Védi, ze dokonce i kdyZ z valné
«nejlepsich” vysledki asti uvazuji pozitivng, zbloudila negativni myslenka,

ktera se vloudi do jejich mysli, mize mit vliv na to, zda

ziskaji nebo ztrati bod. Modeluji sami sebe s cilem podat vynikajici vy-
kon.

Jak casto si fikate ,,Nesmim to udélat” jenom proto, abyste zjisti-

li, ze presné to, co jste ude€lat nechtéli, jste diive nebo pozdéji (ale spis

drive) stejné ud¢lali? Zrovna dneska rano muj manzel

Co si myslime, vSem u snidan¢ tekl, ze pevné véri, ze nikdo neupusti
toho se nam dostane jeho novy niiz s keramickou stienkou, protoze je kieh-

ka. Neptfimo nam tak sdéloval, abychom ho pouzivali
opatrn¢ a davali jsme pozor, aby nam neupadl. Jenom pouzil jina slova.
Neuplynula ani hodina a ntiz upustil! Co si myslime, toho se nam dostane.

Dva tymy dostaly za ukol urcit, jak by se firma mohla vymanit z rece-
se a dosahnout novych podnikatelskych cilii. Tymy mely vymyslet a roz-
pracovat nové napady a predlozit zavery, k nimz dospély. V urceny den
tymy skutecné seznamily ostatni se svymi navrhy. Prvni z tymu pusobil
deprimované. Navrhoval, jak sniZit naklady, zbavit se prebytecnych lidi
a racionalizovat strukturu zaméstnancu. Jeho clenové méli pocit, ze pra-
ve tudy vede cesta kupredu. Jejich prezentaci halila chmurna atmosféra
sklicenosti a zasmusilosti. Ostatni v mistnosti miceli.

240



Cast Il - Dosahujeme toho, ¢eho skute¢né dosdhnout chceme

Poté své navrhy predstavil druhy tym, slozeny z lidi z vyrobni casti
firmy. Jeho clenové vypadali spokojené a potésené. Drive se pokouseli
zlepsovat kvalitu a sniZovat vyrobni ztraty. Tentokrat se rozhodli podivat
na vec z jiného pohledu. Uvazovali o tom, ceho chtéji dosahnout: o poctu
provozoven, které chteji postavit, o rozsahu vyzkumu, ktery chtéji rea-
lizovat, o lidech, které chtéji zaméstnavat. Jejich myslenky a zaujeti je
doslova ,,nastartovali”. Usoudili, Ze nastal cas, aby spolecnost prosla
radikalni promenou. Zatimco diive reagovali na pozadavky prodejniho
oddeleni, ted to byli oni, kdo lidem z prodeje vikali, jaky objem zakdzek
potiebuji, aby se jejich predstavy uskutecnily.

Nadseni a energie, vyzafujici z t€chto dvou tymti, byly diametraln¢ odlis-
né. Zatimco jeden tym uvazoval o tom, v ¢em bude nutné ustoupit a ¢eho
se vzdat, druhy tym se zaméfil na to, ¢eho chtéji skutecné

dosdhnout. Pokud pfemyslime o tom, co nechceme, témef  NadSeni se Sifi jako

nevyhnutelné ztracime kurdz a pocitujeme sklicenost. Nase

pocity a odezva jsou reakci na prostfedi a okolnosti, na li-

di a udalosti, jez se ndm nezamlouvaji a nechceme je. Kdyz uvazujeme
o tom, co skute¢né chceme, kdyz si predstavime, jaké by to bylo, kdyby-
chom to méli, pocitime nezanedbatelné odhodlani a motivaci, a ziskame
tak vliv umoziujici toho dosahnout, protoze nase nadSeni se bude Sifit
jako infekce. To je jednim z divodd, pro¢ jsou vizionaisti lidfi tak pod-
manivi a dokdzou ostatni nadchnout pro své vize.

Nedavno jsem pracovala se skupinou trenérii a byla jsem u toho, kdyz
se setkali se skupinami, které chteli trénovat. Jeden z trenérii pocitoval
nervozitu, ale také nadseni, a nemohl se dockat, az se da do prace. Byl
presvedceny, ze ucastnici si z jeho kursu mohou skutecné néco odnést
a neochvéjné véFil, ze kazdy z nich ma potencidl zménit se. Ucastnici
kursu ho vrele privitali a dali mu najevo, ze ho ,, berou .

Druhy trenér pochyboval o schopnostech ¢lenit svého kursu, zejména
pak o jejich potencialu zmenit se. Mél sklon pouzivat jazyk orientova-
ny na problémy: ,, Nedopustim, aby se mi skupina vymkla z kontroly,
,»Neobavam se, jak bude supina reagovat.* Kdyz vstoupil do mistnosti,
kde na néj cekali ucastnici kursu, zdalo se, Ze se atmosféra zmenila —
misto veseli zavladl pocit konfrontace. Tato skupina kladla obtizné otazky
a jeji clenove chteli ditkazy, ze kurs pro né bude prinosny a uzitecny.

Jeden vyzkumny tym se rozhodl kvantifikovat vztah mezi stylem projevu
americkych prezidentd a tim, jak svymi projevy inspirovali

infekce

obcany. Zam¢fili se na charisma a velikost. Charisma defi-  Mysleni a charisma
novali jako emocionalni pouto mezi lidrem a témi, ktefi ho spolu souviseji
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nasleduji. Velikost definovali jako vnimani toho, ¢eho prezident skutec-
n¢ dosahl. Pro vyzkum zvolili inauguracni a kli¢ové projevy prezidentt.
Pracovali s projevy Johna F. Kennedyho a Jimmyho Cartera.

Evidentné¢ charismaticky John F. Kennedy pouzival obraty jako:
»3polecné prozkoumejme hvézdy, ovladnéme pousté, vymyt'me nemo-
ci, proniknéme do hlubin oceanti, podporujme a rozvijejme védu, umeéni
a obchod.” Jimmy Carter ve svém inaugura¢nim projevu v roce 1977 na-
proti tomu prohlasil: ,,Nechme nase soucasné chyby, aby znovu vzkiisily
nase odhodlani fidit se zakladnimi principy, z nichz vychazime, protoze
vime, ze pokud pohrdneme svoji formou vlady, ptipravime se o budouc-
nost. Odli$nosti jsou nepiehlédnutelné. Projev Johna F. Kennedyho
je ptikladem komunikace zalozené na mysleni zaméfeném na cile (vy-
sledky), zatimco Jimmy Carter se ve svém projevu orientuje pievazné
na problémy. Styl prezidenta Baracka Obamy se v mnoha smérech bli-
zi stylu Johna F. Kennedyho. Vzorce hypnotického jazyka (viz kapitolu
9) pouzité u obou prezidenti evokuji velmi odlisSnou nevédomou ode-
zvu. Srovnejte: ,,Prozkoumejme hvézdy, proniknéme do hlubin oceanti*
a ,,Pokud pohrdneme svoji formou vlady, pfipravime se o budoucnost.*
Vse je ukryto ve slovech. Slova jsou tim, co je podstatné.

Nekteré véci samy o sobé vedou k uvazovani zamétenému na cile
(vysledky), zatimco jiné nikoli. To je dobra a Spatna zprava. Tou $patnou
zpravou je, ze cill, které uvadim dale, nelze s timto zpisobem mysleni
dosahnout:

Byt nejlepsi.

Vyhrat zavod.

Podrazit nohy konkurenci.

Stat se feditelem této spolecnosti.
Dosahnout planovaného zisku.

Docilit, aby mé déti byly $tastné a Gispeésné.

To vas mozna pon¢kud udivuje a zarazi, uz proto, ze nékteré z vasich
cilt nejspis spadaji do té ¢i oné z vySe uvedenych kategorii. Jadro véci
spociva v tom, ze nékteré cile se nachazeji mimo nasi kontrolu nebo

nejsou piijatelné pro druhé lidi. Vyznam téchto cild se

Udrzujte si kontrolu vam stane ziejmy, aZ se dale v této kapitole budu zaby-

nad cili

vat dalSimi kritérii dobie formulovanych cilt. Jediné

cile, které si mizeme stanovit a pevné doufat, ze jich

dosahneme, jsou ty, které se tykaji toho, kym (jakym ¢lovékem) chceme
byt.

K ciltim, kterych mizete s timto zptisobem mysleni dosdhnout, se fadi:

242



Cast Il - Dosahujeme toho, ¢eho skute¢né dosdhnout chceme

e Byt prikladem starostlivého lidra.

e Dosahovat toho nejlepsiho, ¢eho jste v libovolné oblasti schopni do-
séhnout.

e Pracovat tak, abyste tim pomahali a prospivali druhym.

e Plnit roli ¢loveéka, ktery je v pozici umoziujici vést druhé v technolo-
gicky vyspélé oblasti podnikani.

e Vytvaret a §ifit kolem sebe atmosféru uceni se a radosti, a to ve vSech
nebo veétsing vzajemnych vztaht, jichz jste Gcasten.

e Patfit k rodi¢tim, ktetfi emocionalné i prakticky podporuji své déti.

Jeden z nejlepsich prodejcii telekomunikacni spolecnosti ma cile, jichz
chce veelku i dosahnout. Kdyz ale premysli o svych soucasnych a poten-
cialnich klientech, neuvazuje ani tak o tom, kolik na nich vydéla, jako spi-
Se o tom, jak docilit, aby cas, ktery stravi jednanim s nim, jim néco prinesl
a byl pro né prijemnym zdzitkem. Premysli proto o tom, v jakém se nachd-
zl stavu a v jakém stavu chce byt pri setkani s nimi. Zaméri pozornost na
to, co miize kontrolovat — na svoji existenci. Stdlost financnich vysledkii,
Jjichz dosahuje, je pozoruhodna.

V prikladu na zacatku této kapitoly jednim z divodi, pro¢ Kevin ne-
dosahoval svych cilii, bylo to, ze tyto cile zavisely na druhych lidech
ana vnéjsich podminkach. Kdyz nedosahl toho, ¢eho chtél, bylo tomu tak
proto, ze jeho manazer, podnikatelské klima nebo zékaznici nebyli uplné
takovi, jaci byt meli. Kevin si nepolozil otdzku, jak jinak by mohl postu-
povat, jak by se mohl zménit a nebrat ohled na vnéjsi podminky. Chtél,
aby se zménili druzi, aby byli jini. V tomto kontextu neuskodi si polozit
otazku: ,,Jakym ¢lovékem se chei stat?*

Na co se upira vase pozornost, pokud jde o vase cile? Na vas nebo na
druhé? Zavisi vase cile na pfitomnosti nékoho dal§iho nebo na tom, ze
se zachova tim ¢i onim zptisobem? Pokud ano, nejsou udrzitelné samy
od sebe. V povidce Waiting for the Mountain to Move jeji autor Charles
Handy li¢i pfibeh poutnika, jenz na cesté kolem sve- .
ta priSel k hote, kterda mu stala v cesté a branila jit dal. (ekate, aZ se pohne
Poutnik se posadil a ¢ekal, az se hora pohne. hora?

Kdyz se Lance Armstrong vylécil z rakoviny a uvazoval o tom, Ze pojede
Tour de France, jeho cilem nebylo zvitezit, ale opéet zavodit. Vyhral. Kdyz
David Hemery nastupoval ve findle olympijského zdavodu v Mexiku jako
potencialne nejpomalejsi z bézcu, jeho cilem nebylo zvitezit, ale podat co
nejlepsi vykon. Vyhrdl.
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Jaké by to bylo, kdybyste méli to, co skute¢né chcete? Pokud si to do-

kazete predstavit, jste virtudlné (myslenkove) v cili —

Méli byste umét poznat,  mate to (disponujete tim). Cim vice se ponotite do této

Ze jste dosahli cile ve vaSich predstavach existujici budoucnosti, tim vice

se programujete tak, abyste ji dosahli. Jest¢ jednou se

zamyslete, ¢eho chcete skutecné dosahnout. Predstavte si, Ze jste toho
dosahli. Jaké to je?

e Jaké to je? Co vidite? Co se nachazi kolem vas? Je tam n¢kdo?
Rozhlédnéte se, v§imejte si detailil.

e Jaké zvuky ve vas vyvolava dosazeni cile? Co slysite? Co fikate
sami sob¢&? Co fikaji druzi?

e Jaké fyzické pocity ve vas vyvolava dosaZeni cile? Ceho se dotykate
a jaky je to pocit? Jakou to ma strukturu?

e Jak chutna dosazeni cile? Jaké chuté pocitujete v ustech? Jaké to je?

e Jak voni dosaZeni cile? Jaké aroma ma dosazeni cile?

e Jaké emoce (pocity) vyvolava dosazeni cile? Jaké emoce prozivate
pii dosazeni toho, co skute¢n& chcete? Cim se tyto emoce vyznaduji
a kde se nachazeji?

Nase nevédomi nerozlisuje, co je skute¢né a co existuje pouze v na-

Sich predstavach. Cim Zivéji si dokdzeme piedstavit, ze

Nevédomi nerozlisuje, jsme dosahli toho, ¢eho chceme, tim vic je nevédoma

< jeskutetné a co ¢ast nasi mysli presvéddena, Ze to jiZ existuje, a napro-

existuje pouze v nasich gramuje nas jednat tak, jako kdyby tomu tak bylo. A ¢im

predstavach vic jedname tak, jako kdyby néco existovalo, tim vétsi
mame $anci, ze toho dosahneme!

Kdyz takto ustavime sviij cil ve vSech smyslovych oblastech, za¢ne
ziskavat vlastni dynamiku. Schopnost ponofit se do svych cild, prozit
je, je typickym rysem NLP. Podstatné je dokazat predstavit si sebe sa-
mé (asociovat se) v budoucnosti, jakou chceme, vstoupit do ni, vidét ji
vlastnima o¢ima pii plném zapojeni smysli. Piestoze svllj vyznam ma
bezesporu tuto budoucnost a to, jak se k ni dostaneme, planovat, jednot-
livé kroky tohoto planu se za¢nou vynotfovat témet automaticky, protoze
zacneme rozpoznavat a uvédomovat si prilezitosti, které se objevuji.

Sledujte hrace ragby, ktery se chysta ke kopu na branku. Moznd zacnete
rozpoznavat, jak se na to, co ho ceka, myslenkove pripravuje. Sledovala
jsem Jonnyho Wilkinsona v zdpase, v némz se stietla Anglie s Francii
v turnaji Six Nations Rugby Union Cup. Kamera se zamérila na jeho ob-
licej ve chvili, kdy se pripravoval ke kopu. Dival se na mic¢ a poté sledoval
drdahu, po niz chtel, aby mic letel do branky. Viechno nejdiive trikrat
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zopakoval a teprve potom pomalu, aniz by bral v vvahu cas, kopl do mice.
Vsechny kopy na branku proménil v gol.

Neékdy se mé 1idé ptaji, zda nepociti zklamani, kdyz si piedstavi, ¢eho chtéji
dosahnout, a nepodaii se jim to. Zjistila jsem, ze lidé, kteti neustale dosa-

huji toho, ¢eho chtéji, Casto navzdory nejriznéjsim prekazkam

a protivenstvim, zastavaji presvédcéenti, Ze at’ se stane cokoli, je  Miizeme ovliviiovat
to prilezitost ucit se. Na cesté k cili pocit'uji stejné, ne-li veétsi nasi Zivotni cestu
Stésti, nez kdyZz ho dosahnou. Tento zpiisob zaméfeni mysleni

na cile (vysledky) nam umoziuje ovliviiovat nasi zZivotni cestu.

Da se ocekavat, ze urcity vysledek budete chtit pouze v nékterych si-
tuacich, zatimco v jinych nikoli. Naptiklad chtit mit pfi prezentaci pocity
jistoty a bezpeci a sebedivéry miize byt velmi vhodné, ale neni na miste,
kdyz své ¢asteéné zformulované myslenky cheete sdélit kolegiim s cilem,
aby o nich pfemysleli a rozvinuli je.

Cile a vysledky je nutné vidét v souvislostech. Kde, kdy a s kym jich
chcete dosahnout? Pokud dosazeni vaseho cile zavisi na nékom druhém
nebo na nééem dal§im, nemusi byt vzdy snadné tento krok
udélat. Chcete piivést nékoho k tomu, aby se zménil? Chcete  Diilefity je kontext
docilit, aby se néco zménilo? Nebo chcete na tento cil re-
zignovat? Nékdy timto zvlastnim zplsobem mizeme zvysit Sanci, Ze
dosahneme toho, ¢eho dosahnout chceme.

Kdyz jsou nase cile v zajmu druhych a ptesahuji nés, za- Jevas cil vzajmu
¢inaji vzdorovat tlaku Casu. druhych?

., Nepremyslejte o tom, co vase zem miize udelat pro vas, ale o tom, co vy
miizete udélat pro svoji zem. *
—John F. Kennedy

Témito pro nas kli¢ovymi lidmi mohou byt rodinni pfislusnici a Zivotni
partnefi. Mohou to byt kolegové nebo dalsi zaméstnanci. Ve stale vétsi
mife se jimi stavaji dodavatelé a konkurenti. Jestlize je cil pro systém, je-
hoz jsme soucasti, prospé$ny, mizeme od nich mnohdy o¢ekavat podpo-
ru. Jestlize je cil systém, jehoZz jsme soucasti, Skodlivy, mohou se védomé
¢1 netimyslné stavét do cesty jeho dosazeni.

V podnikani se jiz pomérn¢ dlouho prosazuje smysleni typu vyhra-
-prohra. Jednim z nejbezohlednéjsich byznyst je cestovni ruch. Kazda
spole¢nost bojuje s ostatnimi tak usilovng, az nakonec skonc¢i vSechny.
Zavody o to, kdo dostane prvni na trh katalogy s nabidkami pobytovych
zéajezd, nabyvaji absurdni podoby, kdy jejich ,,vitézové™ prichazeji s no-
vymi nabidkami s takovym predstihem pied sezoénou, ze téméf ztraceji
na vyznamu.
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Spolecnosti, které hledi dopiedu o néco vice, nejenom nalézaji moz-
nosti, jak svym konkurentiim pomahat uspét napiiklad tim, Ze na svych
strankach uvadéji odkazy na jejich stranky, ale vyhleda-

Dopredu hledici vaji také moznosti ke spolupraci, aby mohly spolecné
spole¢nosti nalézaji chranit trh, na némz plsobi. Pobyty, které nabizeji, po-
moznosti ke spolupraci mahaji lidem v mén¢ bohatych ¢astech svéta, v oblastech,

které teprve zacinaji ziskavat na oblibé. Nejrychleji
rostoucim trznim segmentem v oblasti cestovniho ruchu je skupina li-
di starSich 60 let, ktefi odesli na odpocinek, chtéji poznavat nova mista
a prispét k proméné svéta.
Co obnasi dosahnout toho, ¢eho chcete?

Riskovat?

Nepftijemné situace, nepohodli a znepokojivé pocity?
Vzdat se néceho, co mate?

Bolest a smutek?

Stoji vam vas cil za v8echno, co jeho dosazeni od vas vyzaduje?
Mozna usoudite, ze ne. V takovém piipadé mizete vSe vzdat nebo reali-
zovat pouze Cast cile nebo ho pozménit. Pokud dospéjete k zavéru, ze ano,
pottebujete odhodlani a silu uéinit dalsi krok na cesté k jeho dosazeni.

Kdyz jsem uvazovala o tom, Ze zanecham své prdace na plny uvazek ve
spolecnosti ICL, predstava, Ze bych musela opustit tym lidi, s nimiz jsem
poslednich pet let pracovala, mé désila. Obavala jsem se také ztraty jistot
a bezpeci, které mi, jak jsem byla presvédcend, prace ve velké spolecnos-
ti prinasela. Protoze jsem ale chtéla rozjet viastni byznys, musela jsem
se rozhodnout, zda jsem pripravend vzddt se véci, o nichz jsem méla za
to, ze je nutné potirebuji. Nebylo to ani snadné, ani prijemné rozhodovani.
Vzpomindm si na nespocet okamzikii, kdy jsem propadala panice a kladla
si otazku, zda delam dobre.

Nakonec jsem ale usoudila, ze to, co chci, je pro mé diileZitejsi nez
to, co se obavam, zZe ztratim. Touha postavit se na vilastni nohy prevdzila.
Mnoho mych kolegii nakonec také odeslo a stali se nezavislymi konzul-
tanty a mohli jsme spolu travit vice casu, nez bych si kdykoli predtim
dokazala predstavit. Uvédomila jsem si, Ze nikde neni nic opravdu jisté
a bezpecné. Jistotu a bezpeci musime nalézat ve své mysli.

Dokonce, i kdyz mame cil, na$ soucasny stav uspokojuje néjaké nase
potieby. Kdyby tomu tak nebylo, nehdjili bychom ho.

Jak vam prospiva vas Duikladné se zamyslete, jak vam prospiva vas soucasny
soucasny stav? stav — k ¢emu vam slouzi? I kdyz se to muze zdat divné,
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muze se stat, ze sice chceme byt v kondici a t€sit se dobrému zdravi, ale
méné radostny stav nam pomaha vyvolat u druhych lidi sympatie, zdjem
o0 nas a pozornost. Obdobné¢ nékdo, kdo neni asertivni, ale chce jim byt,
muze zjistit, ze neasertivni jednani je prilezitost, jak se vyhnout riziku
a odpovédnosti.

Pokud si chceme uvolnit ruce pro dosazeni svych cilt, je dilezité vzit
tyto potfeby v uvahu a zvazit, jak se s nimi vyrovname — at’ uz je odmit-
neme nebo se rozhodneme je uspokojovat jinak nez dosud. Kdyz zjistime,
co nam nas soucasny stav piinasi a jaké nase potieby uspokojuje, zame-
fime se na to, jak bychom mohli pfi realizaci naseho cile tyto potieby
uspokojovat jinak nez dosud.

Pokud mame vyssi cil (smysl), potom cil a vysledky, o jejichz dosaze-
ni usilujeme, nabyvaji na vyznamu a novych souvislostech a mame vice
moznosti, jak jich dosahnout. Pokud je napfiklad nasim cilem
tésit se dobrému zdravi a byt fit, vys$sim cilem mutize byt moci si Vyssi cile
hrat s détmi a dokézat se k nim pfidat, kdyZz néco délaji. Jestlize
je nasim cilem dojit na porad¢ k dohod¢, vyssim cilem miize byt otevfit
si dvete ke spolupraci v budoucnosti. A pokud je nasim cilem provozo-
vat vlastni byznys, vys§im cilem muize byt dosdhnout rovnovahy mezi
pracovnim a osobnim zivotem. Jestlize zname vy$si cil, potom cil a vy-
sledky, o jejichz dosazeni usilujeme, vidime v souvislostech a nesejdeme
z cesty k tomu, co je pro nas dilezité.

Dalsi moznosti, jak uvazovat o vyssim cili (smyslu), je vzit v Gvahu,
jak a ¢im chceme ptispét k chodu vétsiho systému, jehoz jsme soucasti.
Vsichni mame vliv a ptisobime na rozsahlejsi systémy, k nimz
patiime. Otazkou zustava, jak a ¢im chceme pozitivné prispét Jaky pozitivni
k jejich chodu. Jest& jinou moznosti, jak o t&chto vécech uva-  Vlivchceme mit?
zovat, je jakou pridanou hodnotu témto systémim piineseme,
kdyz dosdhneme toho, ¢eho chceme.

Peter si na kursu zaméreném na profesionalni prezentace vedl skvéle.
Kdyz se ostatni ucastnici s obdivem vyjadrovali o tom, jak po navratu na
pracovisté ohromi kolegy, prohlasil: ,, To si délate legraci, ne? Bilo by to
do oci, kdybych to udélal.

Schopnosti, které si na kursu osvojil, nebyly v souladu s tim, za koho
se v praci Peter povazoval. Sance, Ze by je nékdy vyuzil, nebyla prilis
valna.

Ovéite si, ze vase cile jsou v souladu s tim, kym jste

nebo chcete byt. Pokud tomu tak neni, zapomeiite na né Ujistéte se, Ze vase cile
a stanovte si jiné. Jeding tak zajistite, aby kazda vase Cast jsou v souladu s tim,
sméfovala k uspéchu. kym jste
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Vsechny cile tak ¢i onak urcuji, jak se budete rozvijet jako clovek.
Muzeme se natolik soustfedit na uvazovani o kratkodobych cilech, ze
ztratime ze zfetele, co nam osobné piindSeji o co pro nds znamenaji.
Nezapominejte, kym jste a jakym ¢lovékem chcete byt. Zajistite si tak, Ze
to, ceho dosahnete, bude v souladu s tim, kym jste.

Jeden z mych synu, ktery pracoval mnoho let v Jizni Americe na budovani
utulku pro divoka zvirata, se vratil do Britanie, aby zde vydelal néjaké pe-
nize. Zacal pracovat jako financni poradce a specializoval se na diichody
a hypotéky. Trvalo mu rok, nez si védomé priznal, Ze to nent prace pro néj.
Vratil se ke studiu a praci se zviraty.

,, Cokoli miizete udélat nebo sen, ktery dokdzete uskutecnit, zacnéte
s tim. Odvaha a smélost v sobé skryvaji tviirctho ducha, moc a kouzlo.
Nevahejte a dejte se do dila!*

Goethe

Mizete byt naprosto pfipraveni, plni nadSeni a okouzleni svym cilem, po-
kud ale nezacnete pro jeho realizaci néco délat, vSechno zaujeti a nadSeni
budou zbytecné. Spolecnost Nike velmi chytie piijala slogan ,,Prosté to
udélej!. Co délate pro to, abyste dosahli svych cilti? V mnoha spole¢nos-
tech Casto vidam akéni plany obsahujici velka slova:

e Zvysit efektivnost fizeni.
e Rozvijet a zdokonalovat komunikaci.
e Vytvaret efektivni tymy.

Odhodlani je nutné pretavit do konkrétnich kroki a jednani.

., Miyj desetilety bratr se pokousel napsat referat o ptacich, ktery dostal

ulozeny pred tremi mésici a mél ho druhého dne odevzdat. Byli jsme na

nasi rodinné chaté v Bolinas, bratr sedél v kuchyni u stolu, kolem se vale-

ly papiry, tuzky, knihy o ptacich, které jesté nestacil ani otevrit. Pod tihou

ttkolu, ktery mél pred sebou, nebyl schopny cokoli udélat a nemél daleko

k slzam. Muj otec si k nemu sedl, polozZil mu ruku kolem

Jeden ptak za druhym ramen a rekl: ,,Jeden za druhym, chlapce. Jeden ptik za
druhym a bude to. "

— Anne Lamott, Bird by Bird
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