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KAPITOLA 2
Slepa ditvéra nebo neduvéra:
Jakymi brylemi se divate na svet?

Necekejte, ze uvidite rozzareny svet, pokud jste si navykli nosit tmavé bryle.
CHARLES WILLIAM ELIOT
nejdéle piisobici rektor Harvard University

Svét nevidime takovy, jaky je, ale v souladu s tim, kym jsme —
nebo jak jsme kondiciovani ho videt.
Dr. StepHEN R. CovEY

ruznych obdobich naSeho zivota a v odlisnych situacich, do nichz se

dostavame, ma vétsina z nas sklon divat se na osobni vztahy, tymy, or-

ganizace a vlady skly jednéch ze dvou odlisnych druhti bryli: brylemi
,slepé diveéry* (naivity) a brylemi ,,nedtveéry™ (podezirani). Nékdy tyto bryle
dokonce opakovang, stale dokola stiidaime. Na vzniku téchto bryli se podilelo
mnoho faktorti, véetné toho, jak vnimali svét nasi rodice a prarodice (nebo nasi
odezvy na n¢ a jejich vnimani a piedstavy), prozitkii z naseho osobniho a pro-
fesniho zivota, interakci s druhymi lidmi, toho, co jsme cetli, sledovali a ¢emu
jsme naslouchali.

Vétsina lidi si ovSem neuvédomuje, Ze n&jaké takovéto bryle nosi. Myslime
si, ze vidime svét takovy, jakym je, a neuvazujeme piili§ o tom, Ze se nam jevi
takovym, jak nam ho ukazuji nase bryle, jaky ho pfes n¢ vidime. A to uz viibec
nemluvime o tom, Ze si tyto bryle nikdy nesundame a ditkladné si je neprohléd-
neme, abychom zjistili, jak ovliviluji na§ Zivot — nebo co by mohlo vypadat
jinak, kdybychom si nasadili jiné bryle.

Na naSich seminarich cCasto s ucastniky hovoiime o tom, co Stephen zazil
béhem dovolené v Montané:
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Slepa ditvera nebo neditvera: Jakymi brylemi se divaite na svet?

Stephen:

Jednou jsem si najal pritvodce, aby mi ukdzal, kde mohu nejlépe muska-
Fit. Zatimco jsme v poklidu spokojene rybarili, zeptal se mé: ,, Co vidis?

., Krdsnou reku, ““ odpovédel jsem.

,, Vidis néjakeé ryby? *“ optal se mé.

., Ne, “ znéla moje odpovéd.

Kdyz jsem rekl, Ze nic nevidim, rekl mi, abych si nasadil polarizované
bryle.

Kdyz jsem to udélal, vsechno se rdazem zménilo. Mohl jsem vidét ryby
ve vode — hodné ryb. Najednou jsem mél pred sebou spoustu moznosti,
kterée jsem pred tim nevidel. Ryby byly vsude, ale dokud jsem si nenasadil
bryle, ani jednu jsem nevidel.*

V kapitole 3 si ukdzeme rizné typy bryli, které nam obdobné¢ jako polarizo-
vané sluneéni bryle, o nichZ byla fe¢, umoznuji vidét nebyvalé a izasné moz-
nosti, které zde vzdy byly, pouze zistavaly naSemu zraku az dosud skryty. V této
kapitole bychom ale chtéli, abyste na chvili vSeho nechali, dikladné se zamysle-
li, jaké bryle pravé ted’ nosite, a polozili si nasledujici otazky:

Ptes jaké bryle se divam na svét? Jaké bryle nosim?

Kde jsem k nim pftisel? Odkud je mam?

Umoziiuji mi ziskat to, co od zivota chei?

Umoziuji mi vidét hojnost moznosti, jak dosahovat prosperity, vitality a ra-
dosti?

Odlisny pohled, ktery ziskame diky novym brylim, dokdzeme skutecné oce-
nit pouze tehdy, pokud pochopime, jak vnimame svét nyni — a jaky ma tento
pohled vliv na kvalitu naseho Zivota.

Bryle slepé divéry

V krajnim pfipadé je slepa duvéra naivni, lehkovérnou, ,,détinskou davérou
v témé&i kohokoli a cokoli. Nosit bryle slepé duivéry je pro mnohé z nas chvilemi
snadné, protoze to nevyzaduje pfili§ mnoho Gsili nebo pfemysleni. Jak fika Eric
Uslaner z University of Maryland: ,,Je mozné, ze v okamziku zrozeni pro nas

4 Kratkou videonahravku ilustrujici tento piib&h naleznete na SmartTrustBook.com.
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PARADOX A PRISLIB

dlvéra nic neznamenad, ale jiz ve velmi rané etapé zivota se u ¢lovéka zacina
projevovat dispozice vétit druhym lidem.” Nachylnosti diivéfovat druhym se ve
skute¢nosti vyznacuje vétsina deti.

Neni pochyb o tom, Ze déti jsou duverivéjsi — a tudiz i tvorivéjsi. Nekdy
v dospélosti se to zméni.
CHARLES GREEN
ZAKLADATEL TRUSTED ADVISOR ASSOCIATES

Dokonce i v dospélosti — a to i tehdy, kdyZ maji za sebou neblahé zkusenosti
se slepou divérou — vétsina lidi nékde hluboko ve svém nitru chce divétovat.
Chceme vétit tomu, Ze nasi politi¢ti lidii budou skuteéné délat to, co slibili ...
ze nasi kolegové v zaméstnani jednaji v nasSem nejlep$im zdjmu ... Ze nékte-
ré nové se objevujici investini prilezitosti naim skute¢né ptinesou pii malém
riziku vysoké vynosy ... Ze nas Zivotni partner ma skute¢né dobré vysvétleni
pro své na prvni pohled zcela nediivéryhodné chovani ... ze odpovéd’ na email
nabizejici pomérné znacné bohatstvi vymeénou za poskytnuti ¢isla bézného uctu
pro transfer penéz z jiné zemé skute¢né povede k tomu, Ze se na nasem uctu
objevi suma penéz, jeZ nam zméni zivot.

Protoze tyto véci tolik chceme, tolik po nich touzime, ignorujeme to, co je
ziejmé. Jak fika jedno tuslovi: ,,Tomu, co nejvice chceme, snadno uvétime.*
Cena za tuto viru miize byt znacné. Kdyz se divdme na svét brylemi slepé duve-
ry, stavame se snadnym cilem pro nejriiznéjsi podvodniky, podfukare a mistry
v ziskavani divéry druhych lidi.

Pokud néco vypada prilis dobre na to, aby to byla pravda, JE to pfilis dobré
na to, aby to byla pravda.
MaRrK TWAIN

Slepa dtivéra (kromé jiného) umoznila, aby Bernie Madoff ptipravil investo-
ry o miliardy dolart, tisice lidi o jejich Zivotni ispory, aby zruinoval charitativni
organizace, které mu svétily své prostiedky. Kdyz se ptiznal ke zpronevéte, pro-
hlasil, ze Gfednici Komise pro cenné papiry (Securities and Exchange Commis-
sion) mu ,,natolik davérovali®, Ze po ném nikdy nepozadovali ani elementarni
doklady prokazujici opravnénost jeho finan¢nich operaci.

,.Nikdy jim nepfislo na mysl, ze by mohlo jit o letadlo®, prohlasil. A aby toho
nebylo malo, Madoffovi ucetni nikdy neprovedli disledny audit, nikdy dtklad-
né neprovétili jeho aktivity, nikdy nepotvrdili, Ze cenné papiry, s nimiz podle
ucetnictvi obchoduje, skutené existuji.

Mnoho lidi, kteti sledovali vyvoj globalni finan¢ni krize, se domniva, zZe
k jejimu rychlému vyvoji pfispéla piilisna divéra pii poskytovani hypoték ve
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Slepa ditvera nebo neditvera: Jakymi brylemi se divaite na svet?

Spojenych statech a nedostatecny dohled nad touto oblasti — divéra, jez se ve
vysledku stala slepou dtivérou, ktera byla zneuzita. To vyustilo ve vznik bubliny
na trhu nemovitosti, vedlo ke vzniku souvisejicich problémi a iniciovalo krizi.
Jini lidé pro zménu poukazuji na dalsi priklad toho, co miizeme povazovat za
témef slepou diveéru k lidem plsobicim v nékterych finanénich firmach — k ob-
chodniktim, jako je Nick Leeson, ktery se v nejstarsi britské investi¢ni bance
Barings t¢sil takové duvére, ze zde zastaval dveé pracovni pozice, které byvaji
v zajmu bezpecnosti obvykle oddélené a jsou svéfovany dvéma lidem — Leeson
pracoval v bance jako manazer a soucasn¢ jako §éf useku platebnich operaci.
Neschvalené spekulativni obchody, které provadél, banku doslova a do pismene
potopily.

Pyramidova schémata, finan¢ni podvody, zpronevéry — v globalnim méfitku
odhadem v rozsahu 2,9 bilionu dolarii za rok, generuji enormni naklady. V loi-
ském roce se pfinejmensim s nékterou z téchto forem nekalého jednani setkalo
a muselo ji Celit 88 procent firem. V ekonomicky t€zkych casech je podvodné
jednani vice na oc¢ich a hiie se skryva, protoze tém, ktefi se ho dopoustéji, se
obtiznéji dafi skryvat to, co délaji — lakat nové obéti a podvadét je neni tak snad-
né jako v ekonomicky priznivych ¢asech. Jak prohlasil Warren Buffett: ,, Teprve
odliv ukéze, kdo plaval nahy.” V nesnadnych ¢asech ale lidé také mnohem vice
chtéji vétit tomu, co slysi — a mivaji proto vétsi sklon slepé duverovat druhym.

Neékdy se miize zdat, Ze slepa duvéra funguje. V srpnu roku 2010 New York
Post otiskl ¢lanek o tom, jak pied restauraci v SoHo pozadal bezdomovec jednu
z vedoucich pracovnic v oddéleni inzerce o drobné, aby si mohl koupit Vita-
min Water. Rekla mu, Ze zadné drobné nema, protoZe vie plati kreditni kartou.
Bezdomovec se ji zeptal, zda by mu kartu neptijcila, aby si mohl koupit vodu
a par dalSich véci. Kdyz se ho zeptala, zda mu mtize divétovat, ujistil ji, Ze ano.
Pujc¢ila mu proto svoji kreditni kartu American Express. Lidé, ktefi vSe sledova-
li, si mysleli, ze se zblaznila, a fikali ji, Ze svoji kreditni kartu nejspis jiz nikdy
neuvidi. Po asi deseti minutach se ale bezdomovec objevil s kartou a nakupem
v ruce. Koupil si deodorant, mydlo, bali¢ek cigaret a Vitamin Water — vSechno
dohromady za pfiblizn¢ 25 dolart. Kdyz ji kartu vracel, podékoval ji, ze mu
projevila diveéru.

V tomto konkrétnim ptipadé se slepa duvéra ukazala byt dobrou zkuSenosti
pro ob¢ strany (toho, kdo ji poskytuje, i toho, komu se ji dostalo) a mozna se
z toho piikladu lze poucit. Slepa divéra je ale samoziejmé riskantni a ve sveéte,
vyznaéujim se nizkou divérou, obvykle nepiedstavuje ten nejrozumnéjsi zpu-
sob jednani.
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PARADOX A PRISLIB
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Bryle nedavéry

Mnohem c¢astéji nez bryle slepé divéry si nasazujeme bryle neddvéry. Divame
se na svét brylemi podezirani — a mame pocit, Ze pro to mame dobré davody.
Kazdy den jsme ze vSech stran doslova bombardovani titulky, které opakované
prinaseji diikazy o soucasné krizi diveéry a komentuji ji ze v§ech moznych stran
a thli pohledu. K tomuto pohledu na svét nds navic opravituje i nase vlastni
zkuSenost.

Stephen:

Vzpomindam si, jak jsem pred rokem cestoval se svymi rodici. Navstivili
Jsme jednu z méné rozvinutych zemi, znamou svoji korupci. Najali jsme si
ridice, o némz jsme si mysleli, Ze mu muzeme diivérovat, aby nas dovezl
na nekolik mist, ktera jsme chtéli navstivit. Zatimco jsme si je prohlizeli,
nase zavazadla, v nichz jsme meli nékolikery hodinky a dalsi darky, které
Jsme nakoupili, jsme nechali zamcend v kufru auta. Kdyz jsme se vratili,
Sel jsem se presvedcit, zda jsou vSechny krabicky s darky na svém miste.
Byly. Teprve po navratu do Spojenych statii jsme zjistili, Ze jsou prazdné!

Greg:

Pred nekolika lety jsme spolecné s moji zenou Annie investovali pomérné
dost penez do nakupu dieva ze starych domii. Nikdy jsme prilis nepatrali
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Slepa ditvera nebo neditvera: Jakymi brylemi se divaite na svet?

po podrobnostech, protoze clovek, ktery vse organizoval, byl nas soused
a opakované nas ujistoval o vyhodnosti celého projektu a o tom, Ze mu
mame duverovat. Jisté si dokdzete predstavit Sok, ktery jsme zaZili, kdyz
Jjsme jednoho vecera v mistnim televiznim zpravodajstvi videli, jak ho po-
licie zatyka. Zjistili jsme, Ze drevo, které ziskal, prodal nejenom nam, ale
rovnez nekolika dalsim investorim!

ZkusSenosti jako tyto nads ovliviiuji na osobni trovni. Co vic, prozitky, které
se nas hluboce dotykaji a zrafiuji nas — naptiklad kdyz zjistime, Ze ndm nékdo
1Ze, Ze nas nas partner podvadi, Ze nés nas ,,ptitel” za nasimi zady pomlouva, bo-
lestivy a neptijemny rozvod (at’ uz jsme se na ném podileli jako jeden z partnert
nebo dite), situace, kdy v pokoji déti objevime drogy, kdyz nam né€kdo ukradne
penézenku, kdyz zjistime, ze v predSskolnim zafizeni nebo jinde s nasimi détmi
Spatné zachazeji, kdyZ obchodni partner soustavné nedodrzuje sliby, které nam
dal — mohou snadno vést k tomu, Ze misto vrozené nachylnosti divétovat dru-
hym zaujme ziskana nachylnost jim nedivéfovat.

Nasadit si bryle nedavéry byva obcas stejné€ snadné, jako je tomu v piipa-
de slepé duvéry. Ve skutecnosti se Casto stava, ze kdyz zacneme nosit bryle
slepé divéry a poradné se ,,spalime”, piejdeme k opaénému extrému a za-
ménime je za tlusta skla bryli nediveéry a podezirani. Ve svété vyznacujicim
se nizkou duvérou se tato odezva zda byt prirozenou. Je to pfistup, za néjz
je snadné se skryt. Mame pocit, ze je bezpecnéjsi a mén¢ riskantni, Ze nam
dava vétsi miru kontroly. Miizeme vypadat dislednéjsi, opatrnéjsi, peclivéjsi,
jako lidé, ktefi vice zvazuji, co délaji, davaji si vétsi pozor, jednaji s rozvahou
a inteligentné&ji. Takovy pristup se zda byt ve svété zaméfeném na zvlada-
ni naléhavych zalezitosti, kdy se zamétujeme spiSe na kratkodobé zisky nez
na dlouhodobou udrzitelnost, vhodnéjsi a celné€jsi. Rychle piejit k nedive-
fe a podezirani predstavuje ve spole¢nosti béznou odezvu na témér jakékoli
naruSeni daveéry, protoZe je tim nejsnadnéj$im, co mizeme udélat, a zda se
poskytovat nejlepsi zakonnou ochranu a ,,ukryt™ pfed neférovym jednanim.
Uvedu dva ptiklady: dramatické zmény v bezpe¢nostnich opatfenich na letis-
tich po 11. zafi a legislativni opatfeni (Sarbanes-Oxley) po skandalech spo-
le¢nosti Enron a WorldCom na poc¢atku nového tisicileti. V obou pfipadech se
zcela zjevné podafilo dosahnout cile — cena, kterou za to bylo nutné zaplatit,
ale rozhodné nizka nebyla.

Nosit bryle nedtivéry je snadné také proto, Ze mnozi z nas maji tomu odpo-
vidajici ,,zivotni scénai*, ktery jim ,,napsal“ n¢kdo jiny. Dokonce i véci déla-
né s dobrym umyslem, jako je potfad Stranger Danger (Nebezpecny neznamy),
ktery se snazi pomahat détem ve Skolnim véku chranit se pted ,,predatory*, nas
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PARADOX A PRISLIB

muze jiz ve velmi raném véku piedurcovat k podeziravosti a obezielosti vici do-
spelym, obzvlasté pokud si v dospélosti nedame praci znovu prozkoumat staré
scénafe, jimiz se fidime.

Nékolik prikladi pravidel chovani v§tépovanych détem
poiradem Nebezpe¢ny neznamy

Nikdy nehovoi' s neznamymi lidmi.

Nikdy si od nezndmych lidi neber sladkosti nebo darky.

Nikdy nikam nechod’ s nezndmymi lidmi.

Nikdy se neptiblizuj k autu nékoho, koho neznas. Nikdy do néj nenastupuj.
Nikdy nefikej nékomu, kdo je za dvefmi nebo telefonuje, Ze jsi sdm doma.
Vzdy se snaz chodit s kamarady nebo dosp&lymi.

Kdyz té chyti neznamy ¢lovek, co nejhlasitéji ze vSech sil kiic.

Zatimco naklady piehnané divéry si obvykle velmi dobfe uvédomujeme,
zdaleka totéz nemtzeme fici o nakladech nedostate¢né duveéry. Ve skutecnosti
o nich uvazujeme jenom ziidka, pokud viibec, nemluve o tom, Ze vétSina z nas
netusi, jak by tyto nadklady zjistila a méfila. Ackoli si myslime, Ze jedname
chytre, kdyz pfijimame preventivni opatfeni, jeZ nds maji ochranit pred v§im,
co by se nam ve svété vyznacujicim se nizkou divérou mohlo prihodit, naklady
s tim spojené mohou byt mimotradné vysoké, obzvlasté pokud jde o prosperitu,
vitalitu a osobni energii, radost a potéSeni ze zZivota. Kdykoli ve vztahu, tymu,
organizaci, komunité panuje nedivéra, platime za to zbyte¢nou dan — nékdy mi-
motadné vysokou dan. V mnoha organizacich se mizeme setkat pfinejmensim
s nékterou ze sedmi forem této dané: nadbytecnost (nadstav), byrokracie, poli-
tické hry, stahovani se (odnékud), fluktuace, flakani se, podvadéni.

Ndklady spojené s tim, Ze druhym diveérujeme, mohou byt obcas znicujici,
ale neduvéra s sebou nese vysoké ndklady vZdy bez vyjimky.
FERNANDO FLORES
BYVALY MINISTR FINANCI CHILE

Dan z nizké duvéry je disledkem nejenom toho, jak my sami vidime svét,
ale také toho, jak druzi lidé vidi nas — jinak feceno, je dlsledkem nejenom toho,
ze neduvéiujeme druhym, ale rovnéz toho, Ze nas ostatni povazuji za nedivéry-
hodné. Zamyslete se nad ekonomickymi naklady, které nesou staty povazované
za nediivéryhodné. Podivejte se znovu na graf na stran¢ 35, zobrazujici kore-
laci mezi prosperitou riiznych zemi a jejich divéryhodnosti. Jak uvadéji Zak
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Slepa ditvera nebo neditvera: Jakymi brylemi se divaite na svet?

a Knack ve studii, o niz jsme hovotili v piedeslém textu, je zcela ziejmé, Ze:
,,dlivéra ma pozitivni vliv na investice a rast™.

Kromé toho, ne€které spole¢nosti ze zemi povazovanych v jinych ¢astech
svéta za nedivéryhodné, musi v pfipad¢ snahy prosadit se v globalnim méfitku
pocitat s ,,dani zemé plivodu®. Naptiklad spolecnost, jejiz domovskou zemi je
Rusko, nebo znacka ze stejného teritoria, maji slusnou ,,8anci®, Ze se jich tato
dai bude tykat. Vysledkem jsou vys$si ndklady a Casové naro¢néjsi interakce
s dalsimi subjekty. Naopak spole¢nosti se sidlem v zemich povazovanych za
diivéryhodné — jako je napiiklad Svédsko — ziskavaji ,,dividendu zemé piivodu®,
coZ jim snizuje naklady a zrychluje interakce s dalSimi subjekty.

Abych byl konkrétnéjsi, zamyslete se nad dopady (ne)dliivéry na mezina-
rodni scéné pro takovou zemi, jako je tieba Haiti. KdyZ se po katastrofalnim
zemétieseni v roce 2010 ptali jednoho byvalého haitského lidra, zda v zemi exis-
tuje jakdkoli divéryhodna instituce, jiz by bylo mozné svéfit prostfedky urcené
na pomoc a obnovu poni¢ené zemé, prohlasil, ze takova instituce bohuzel ne-
existuje, a doporucil, aby se pomoc realizovala spise pres zahrani¢ni mezinarod-
ni organizace nez pies haitské organizace.

V mnoha smérech obdobné¢ jako staty, jez plati obraznou ,,dan zemé ptivo-
du®, plati takovou dan — v tomto pfipad¢ ,,dan z odvétvi“ — také ta odvétvi, jez
nejsou povazovana za duveéryhodnd. Naptiklad v disledku globalni finan¢ni
krize strm¢ poklesla divéryhodnost odvétvi financnich sluzeb, které od krize
v roce 2008 zapoli s nedostatkem davéry lidi, ktefi nejsou piesvédceni, Ze se
v tomto odvétvi ,,délaji spravné véci®. V dusledku této skutecnosti se témer
vSechny firmy ptsobici v tomto odvétvi ve vétsi nebo mensi mife potykaji
s vys§imi naklady a zpomalenim obchodnich procest. Piestoze je mozné se
z placeni téchto ,,dani vymanit, nebyva to snadné a mnohdy to vyZaduje ,,pla-
vat proti proudu®.

Kromé ,,dan¢ zemé& ptivodu” a ,,dan¢ odvétvi®, které spolecnosti ,,zdédily*
a jez je zatézuji bez ohledu na jejich vlastni jednani, mnoho firem plati obrov-
ské ,,dan¢*, které jsou disledkem jejich vlastniho nedivéfivého chovani. Jeden
z ucastnikli nasich seminafi nam vyli¢il svoji zkuSenost s firmou prodavajici
slune¢ni bryle. Kdyz spole¢nost pfesla do novych rukou, majitel zahy zjistil, Ze
nejvetsi problém predstavuje ,,ztencovani* zasob v rozsahu piiblizné dvou pro-
cent potencialnich pfijmi. Kdyby se tyto kradeze (protozZe nic jiného to zjevné
nebylo) podafilo omezit, vyrazn¢ by to zvysilo ziskovost firmy. Majitel proto
uvazoval nasledovné: ,,Stacilo by zamezit témto ztratam a nase zisky by se pod-
statn€ zvysily. Situaci, jiz Celil, vidél brylemi nedavéry. ,,Neékdo nas okrada.
Jsou to bud'to zékaznici, nebo zaméstnanci — mozna oba. Nemizeme proto ani
jedném dlvétovat. Zavedl proto ve firmé kontrolni mechanismy, které mély
problém, s nimz se potykal, vyfesit. Bryle vystavené v regalech nechal opatfit
zatizenim, které znemoziovalo je sundat. Nikdo tak nemohl z obchodu odejit
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s brylemi, aniz za n¢ zaplatil. Problémem ovSem bylo, Ze zakaznici si nemohli
bryle vyzkouset. A tak zatimco ztraty se snizily ze dvou procent na dvé desetiny
procenta, prodeje poklesly o polovinu! Protoze si nemohli bryle vzit z regalu
a vyzkouset si je, lidé je ptestali kupovat.

Jedna pojistovaci spole¢nost, ktera nas® pozvala, abychom pro ni pracovali
v Evropé€, méla neblahé zkusSenosti s né€kolika klienty, kteti vznaseli neopravné-
né pozadavky. Spole¢nost proto zavedla striktni, pe¢livy a komplikovany postup
ovétovani a schvalovani zadosti o plnéni z uzavieného pojisténi. Kdykoli nékdo
predlozil zadost, musel se vyrovnat s tim, ze spole¢nost mu neptimo fika: ,,Pted-
pokladame, Ze jste podvodnik a lump, pokousite se nas podvést — a budeme si
to myslet tak dlouho, dokud nas neptesvédcite o opaku.“ Spolecnost od té doby
necelila Zadnému podvodu, ale zakaznici ji zacali houfn€ opoustét. Nezamlou-
valo se jim, Ze je spole¢nost podezira a projevuje jim nedivéru — a prechazeli
k firmam, u nichZ tento pocit neméli.

Naklady nedlvéry se promitaji nejenom do vztahii spoleénosti se zakazniky,
ale ptisobi také na prosperitu, vitalitu a osobni energii, radost a potéSeni uvnitf
spole¢nosti a mezi nimi. Nadmérné regulace a pravidla si vybiraji svoji dan
nejenom pokud jde o administrativni zatéz, ale také tvuréi energii. Napiiklad
legislativni opatieni pfijatd ve Spojenych statech (Sarbanes-Oxley) poslouzila
svému ucelu — napomohla zlepsit odpovédnost uvniti americkych firem a ob-
novit divéru v trhy. Téméi kazdy, kdo ji uplatiluje v praxi, vam ale fekne, zZe
respektovat jeji pozadavky vyZzaduje enormni mnozstvi casu, penéz a energie.
Primérné néklady na jeji dodrzovani v ptipadé primérné spolecnosti presahuji
2,3 milionu dolard ro¢né. Tato legislativa a s ni spojené naklady predstavuji
problém zejména pro malé firmy, u nichZ je pomér téchto nakladt k majetku
firmy sedmkrat vyssi, nez je tomu u velkych spole¢nosti. Pfijata opatfeni se stala
umélou nadhradou duvéry — velmi zdlouhavou, energii vysavajici a nakladnou
nahradou!

Ned(ivéra je velmi ndkladnd.
RALPH WALDO EMERSON

Nedtvéra je pro organizace nakladem rovnéz v tom smyslu, ze je ¢ini méné
pritazlivymi pro nadané lidi a je pro n€ obtizngjsi si je udrZet. Valna vétsina lidi,
manazertl i fadovych zaméstnancti chee, aby jim druzi divérovali a aby mohli
pracovat v prostfedi vyznacujicim se vysokou divérou. Pokud se jim této dive-
ry nedostane, stavaji se z nich ,,flakaci (tj. zQistavaji v organizaci, ale piestanou
byt aktivni) nebo odejdou — zejména a obzvlaste pak ti nejlepsi a nejvykonnéjsi.

5V piibézich v této knize asto pouzivame slova ,,my“ nebo ,,nas* tam, kde hovofime o zkuse-
nostech ziskanych jednim z nas. Nékdy ale z toho ¢i onoho divodu specifikujeme, o ¢i zkuse-
nost jde.
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Obmeéna zaméstnancil je v organizacich vyznacujicich se nizkou dvérou pod-
statn€ vyssi nez v téch, v nichz panuje kultura vysoké diveéry. Staci si porovnat
napiiklad primérnou miru fluktuace v odvétvi prodeje (supermarkety), jez do-
sahuje 47 procent, s pouhymi 3 procenty ve spole¢nosti Wegmans, pro niz je
charakteristicka vysoka uroven divéry. Nebo vzit v uvahu fakt, ze 25 spolec¢nos-
ti ze seznamu Fortune 2011 — uvadé&jiciho 100 spolecnosti, pro néz je nejlepsi
pracovat (100 Best Companies to Work for), kde o zatazeni ze dvou tfetin rozho-
duje kritérium duvéry — vykazuje fluktuaci 3 procenta nebo jesté nizsi! Naklady
spojené s fluktuaci mohou byt pro spole¢nost obrovské a mohou se pohybovat
v rozmezi od 25 procent do 250 procent mzdovych nakladu.

Nedavéra je ndkladem rovné€Z v tom smyslu, ze podryva partnerstvi a spo-
lupraci, a to jak uvnitf, tak vné spolecnosti (ve vztazich s jinymi firmami).
Jak ukazuji vyzkumy Gallupova ustavu, nejlepsi firemni partnerstvi se témet
vzdy vyznacuji vzajemnou duverou, zatimco v opacném piipadé méné nez
3 procenta partnerd vyrazn¢ souhlasi s tim, ze si s ostatnimi vzajemné¢ davetuji.
Spolecné zajmy ve vetsing situaci nepostacuji k tomu, aby piekryly vzajemnou
neduveéru.

Bez dluivéry nemtizeme skutecné spolupracovat. V takovych ptipadech pouze
koordinujeme nebo — v tom nejlepsim piipad€ — se snazime dosahnout stanove-
ného cile. Diivéra méni pouhou koordinaci ve skuteénou spolupraci. Je to prave
davéra, co ze skupiny lidi déla tym.

Duvéra je zdkladnim pilitem partnerstvi. Divéra umozriuje obéma strandm
soustredit se na vlastni tkoly s presvédcenim, Ze druhd strana udéld svdj dil
prdce. ... Pokud mezi partnery nepanuje divéra, je lepsi pracovat sdm. ...
Bez diivéry neni partnerstvi.
Ropb WAGNER A GALE MULLER
VEDOUCI PRACOVNICI GALLUPOVA USTAVU, AUTORI

Predstavte si typickou poradu tymu v prostiedi firemni kultury vyznacu-
jici se nizkou davérou. Piijdete do mistnosti, kde se porada kona. Ze zdi na
vas civi stanovena pravidla jednani. Zni jako doporuceni z matetské Skolky:
,»Budte mili a privétivi.“ ,Neskakejte si do feci.” ,,Bud’te aktivni.“ Pon¢kud
realisti¢téjsim piikladem téchto pravidel mohou byt prava policii zadrzenych
lidi: ,,Mate pravo nevypovidat® (protoze nejspis§ nebudete). ,,Cokoli feknete,
muze byt pouzito proti vam® (protoze nejspi§ skuteéné bude). Je zajimavé, Ze
pfestoze Spojené staty maji pravni systém, v némz se predpoklada, ze ¢lovek
je ,,nevinny, dokud mu neni prokazana vina“, lidé zadrZeni policii jsou oznaco-
vani jako ,,podezieli®.

Nejbolestivéjsi na vSem je, Zze za nedidveéru platime nemalou cenu také
v osobnich vztazich. Jedny z nejkomplexnéjsich, nas Zivot nejvice obohacujicich
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prozitkll pfinaseji oteviené, upiimné vztahy s druhymi lidmi, prodchnuté vza-
jemnym zajmem, péci a starostlivosti. Pokud se divame na svét brylemi nedtive-
ry, ztracime sympatie druhych lidi a odcizujeme se jim. Sami sebe odstfihavame
od vseho, co nam nabizi Siroké spektrum bohatych vztahi, které bychom mohli
mit s naSim zivotnim druhem, partnerem, détmi, spole¢niky a prateli — a dokon-
ce 1 sami se sebou.

Jelepsi ... kdyZ nds obcas nékdo podvede, nez kdyz nikomu neddivérujeme.
SAMUEL SMILES
SKOTSKY SPISOVATEL A REFORMATOR

Je ziejmé, Ze nadmeérné duvéiovat je riskantni — a Ze divétovat nedostatedne
je taktéz velmi riskantni. Cenou, kterou za to platime, je dan — ¢asto velmi vy-
soka dan — z kazdé interakce, ktera by mohla vytvaret prosperitu, osobni energii
a vitalitu, radost a potéSeni.

Jaké bryle nosite?

Je pravdépodobné, Ze jste byli kondiciovani a/nebo utvareni k tomu, abyste pri-
marné pouzivali jeden, at’ uz ten ¢i onen, typ bryli. At uz nosite jakékoli bryle,
pohled pies n¢ vas utvrzuje v tom, ze svét je v souladu s vasim paradigmatem.
A nejenom to. Tyto bryle vam neumoziuji vidét véci, které s timto paradigma-
tem v souladu nejsou. Tyto bryle maji velky vliv na to, jaké Grovné prosperity,
osobni energie a vitality, radosti a potéSeni ve vaSem zivoté dosahujete. Nezapo-
minejte, Ze nic neni pouze cerné nebo bilé, Ze v Zivoté obvykle neexistuje vSech-
no nebo nic. Bryle, které nosite, mohou byt silné nebo slabé. Mizete je stiidat.
Muzete dokonce nosit bryle s bifokalnimi skly — pristupovat ke vS§em pracovnim
vztahlim s nedivérou a k rodinnym vztahtim se slepou diivérou, nebo naopak.
Vasi rodinu miizete sledovat brylemi slepé duvéry, zatimco na pritele vasi dcery
muzete pohliZzet brylemi nedivéry. Podstatnym je, ze bez ohledu na to, jaké
bryle nosite a kdy je nosite, maji vliv na to, jak vidite svét — a ve vysledku tak
i na kvalitu vaSeho Zivota a vasi schopnost t&sit se ze vztahl s druhymi lidmi
a pracovat spole¢n€ s nimi na dosazeni smysluplnych cilti.

Takze — pro¢ si ted’ hned nedoptat chvilku ¢asu a podivat se na to, jaké bryle
to vlastné nosite? Pro¢ je podrobn¢ neprozkoumat? Méjte pfi tom na paméti, Ze
to jsou pouze ,,bryle. Muzete se rozhodnut si je nasadit — nebo si je sundat. Jak
si ukdZzeme v nasledujici kapitole (kapitola 3), miizete se dokonce rozhodnout
zacit nosit zcela jiné bryle.

Kdyz se zamyslite nad tim, jak vidite druhé lidi, mize vam to pomoci Iépe si
uvédomit, zda mate dominantni paradigma, které ovliviiuje to, jakych vysledkt
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v zivot¢ dosahujete. Zamyslete se nad dvéma soubory konstatovani obsazenymi
v nize uvedené tabulce. Tato konstatovani reprezentuji dva extrémy — slepou
divéru a nedivéru. Jsou vam néktera bliz§i nez druha? Mate sklon reagovat
v odlisnych situacich odlisné?

K jakému vidéni druhych lidi tihnete?

Slepa divéra

Neduvéra

Prilis snadno lidem davétuji a véfim
vSemu, co fikaji. Casto se proto spa-
lim.

Jsem ze své podstaty podeziravy
a pochybuji o v§em, co mi feknou.

Nikdy si neovéiuji, jaci lidé jsou
nebo co mi fikaji. Vzdy predpokla-
dam to nejlepsi.

Pocit, ze si musim ovéfit spolehlivost
a vérohodnost druhych lidi a provéfit
si, co fikaji, mé provazi celym zivo-
tem a nikdy mé neopousti.

Otevieng, upifimné a bez zébran sdi-
lim s druhymi informace o ¢emkoli
a o vSem.

Jsem ptesvédCeny, ze informace
predstavuji moc. Nechavam si je pro
sebe, stiezim je jako oko v hlavé. Je-
nom ziidka se o né s nékym podé€lim.

Pristupuji ke kazdému jako k du-
véryhodnému ¢lovéku a necini mi
problém piedstavit si, Ze s kazdym
¢lovékem mohu pracovat, aniz bych
néco skryval.

Nez s nékym za¢nu pracovat, musi si
ziskat a zaslouzit moji daveéru.

w7

Vérim lidem, Ze budou délat to, co
tfekli, a nevidim davod to jakkoli zpo-
chybiovat.

Dusledné kontroluji mé ptimo podri-
zené lidi (nebo mé déti a dalsi lidi)
a dusledné a peclive kontroluji jejich
praci.

S obéma typy pfistupu — slepou diivérou i nedivérou — se poji vysoké nakla-
dy. A at’ se divate na svét primarné brylemi slepé duvéry ¢i nedivéry, ani jeden
z téchto pohledti neni dlouhodobé udrzitelny. Ti, ktefi slepé diivéiuji, se nakonec
spali. Na ty, kteti druhym nedtvéiuji, nakonec dopadnou s tim spojené financni,
socialni a emocionalni ztraty.
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Ddvérovat kaZzdému je nectnost, stejné jako je nectnosti nedivérovat
nikomu.
SENECA
RI'MSKY' FILOZOF, 1. STOLETI PR. N. L.

Bryle Chytré diivéry zméni vas svét

Jak je vidét, problémem je i to, jak nahlizime na problém, o némz zde hovotiime.
Neni to bud’ — nebo. Nestoji zde proti sobé slepa diivéra a nediivéra. Resenim
problému, jimz se zde zabyvame, je to, co miizeme oznacit jako treti alterna-
tiva — zcela nové bryle, zcela novy zptsob vidéni svéta a chovani — ,,Chytra
diveéra®.

V nasledujici kapitole uvidime, ze bryle Chytré divéry nam odhaluji — stej-
né jako pfi chytani ryb v Montan¢ polarizované slunecni bryle umoznily vidét
enormni mnozstvi ryb plovoucich t€sné pod hladinou feky a moznosti pro ry-
bateni — zcela novy svét dosud nespatfenych moznosti umoziujicich dosahovat
vetsi prosperity, osobni energie a vitality, radosti a potéSeni. A co vic — mate
moznost se pro tuto tfeti alternativu rozhodnout, zvolit si ji. Pokud jste se az
dosud divali na svét brylemi slepé divéry nebo jste byli ,,naprogramovani* vi-
dét svét brylemi nedivéry, ¢i vdm je nasadilo zklamani, né¢i zrada nebo to, ze
jste byli podvedeni ¢i vas nékdo zneuzil, nevadi. Ani jedno z téchto paradigmat
nemusi po zbytek vaseho zivota dominovat vaSemu pohledu na svét.

V kapitole 1 jsme po vas chtéli, abyste si pfedstavili svét, v némz neexistuje
ré potkavate na silnicich, piloti letadel, 1ékafi, vasi partnefi nebo lidé, s nimiz
sdilite zivot, jsou divéryhodni lidé. Zkuste si nyni pro zménu predstavit sveét,
v némz panuje vysoka divéra — svét, kde mizete bez zdbran a s vysokou mirou
produktivity, tvotivosti a zptisoby prinasejicimi radost a potéSeni vstupovat do
interakci s druhymi lidmi, aniz byste se pii tom vystavovali rizikim plynoucim
ze slepé divéry a bez vysilujiciho podezirdni nebo obav a strachu doprovaze-
jicich neddveéru. Prestoze nejspis nedokazete zménit cely svét, s izasem a pie-
kvapenim budete sledovat, co se stane, kdyz vam Chytra diivéra pomtize zménit
vas vlastni svét.

V nasledujici kapitole po vas budeme chtit, abyste odlozili bryle, které no-
site, at’ uz jsou jakékoli, nasadili si bryle Chytré divéry a spatfili ohromujici
moznosti, jez se nachazeji na dosah ruky. Budeme radi, kdyz se zamyslite nad
svym vlastnim potencialem dosahovat vétsi prosperity, osobni energie a vitality,
radosti a potéSeni — ve svém vlastnim zivoté, ve svém tymu, organizaci a ve
sveété, jehoz jsme soucasti.
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Ddvérovat znamend riskovat a k rizikim bychom méli pristupovat moudre.
Duvérovat ale rovnéz znamend otevirat pred sebou nové svety.
FERNANDO FLORES

BYVALY MINISTR FINANCI CHILE

Otazky k zamysleni

Které prozitky vas mohly ,,pfedurcit™ a nasmerovat, abyste vid¢li svét bryle-
mi slepé ditvéry nebo nediivéry? K ¢emu to vedlo?

Jaké chovani jste pozorovali u ostatnich lidi, jez ukazuje na sklon slepé da-
vétovat nebo nedidvérovat?
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Stephen M. R. Covey

Stephen M. R. Covey je spoluzakladatelem a vykonnym feditelem spole¢nosti
CoveyLink Worldwide a FranklinCovey Global Speed of Trust Practice. Je vy-
hledavanym lektorem a znalcem v oblasti budovani divéry, vedeni lidi, etiky,
prodeje a dosahovani vysoké vykonnosti, jenZz ma své posluchace po celém své-
té. Je autorem bestselleru The Speed of Trust (Duvéra: jedina véc, kterd dokaze
zmeénit vse), v némz predklada ¢tenairim nové paradigma, zasadnim zptisobem
piehodnocujici nas dosavadni zastaraly predpoklad, Ze diivéra je pouze meékkou
socialni dovednosti. Namisto toho ukazuje, ze diivéra je vyraznym hnacim mo-
torem ekonomiky — schopnosti, kterou si je mozné osvojit a ktera organizacim
umoziuje byt ziskoveéjsi, lidem dava Sanci 1épe se prosazovat a ozivuje vzta-
hy. Je zastancem myslenky, Ze nic nedokdze zmeénit véci tak jako divéra a ze
schopnost utvaret, posilovat, poskytovat a obnovovat divéru vici vSem zain-
teresovanym stranam je klicovou a pro uspéch kritickou kompetenci lidri nové
globalni ekonomiky. Tuto mys$lenku sdéluje s nebyvalym zaujetim a zptisobem,
jenz dokaze lidrim a organizacim pomoci dosahovat dividend z vysoké daveéry.
Posluchacdi a organizace nachazeji v jeho promysleném piistupu k problémim,
jimz v soucasnosti ¢eli, ucinny a relevantni nastroj, ktery ma vliv na jejich sou-
¢asny i budouci vykonnost.
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Stephen M. R. Covey byl vykonnym feditelem spolecnosti Covey Leadership
Center, ktera se s jeho prispénim stala nejvétsi spolecnosti na svété zabyvajici
se problematikou vedeni lidi a jeho rozvoje. Covey spole¢né s Gregem Linkem
realizoval strategii, kterd umoznila, aby se kniha jeho otce, Dr. Stephena R. Co-
vyho, 7 Habits of Highly Effective People (7 navyku skute¢né efektivnich lidi),
stala (podle ¢asopisu CEO Magazine) jednou ze dvou nejvlivngjsich knih ve sféte
byznysu ve dvacatém stoleti. Poté, co na Harvardské univerzité ziskal titul MBA,
zacal pracovat v Covey Leadership Center jako pracovnik rozvoje vztahil se za-
kazniky, pozdé¢ji se stal prodejnim manaZerem a nakonec jejim prezidentem a ge-
neralnim feditelem. Pod jeho vedenim spolecnost témét zdvojnasobila své vynosy
na 110 miliénd dolart a jeji zisk vzrostl na dvanactinasobek. Duivéra zakaznikt
a zamé&stnancu ve spole¢nost se béhem této doby vyrazné zvysila a cela spolec-
nost expandovala do vice nez Ctyficeti zemi svéta. To mimoradné zvysilo hodnotu
spolecnosti a jeji znacky. Zatimco v dob¢ svého jmenovani generalnim feditelem
byla ocenéna na pouhych 2,4 miliont dolard, béhem tfi let zvysil Covey hodnotu
spolecnosti na 160 miliéna dolart v disledku jim fizené fize se spole¢nosti Fran-
klin Quest, jejimz vysledkem bylo vytvoieni spolecnosti FranklinCovey.

Postupem casu si Stephen M. R. Covey ziskal respekt mnoha manazert
a lidr( spolec¢nosti ze seznamu Fortune 500, ale také u stfednich a mensich or-
ganizaci pusobicich v soukromém i vefejném sektoru, kterym radil a pomahal.
Klienti velmi brzy zacali respektovat jeho ojedinély pohled na problémy orga-
nizaci v dneSnim svété, zalozeny na praktickych zkusenostech, které ziskal jako
generalni feditel.

V soucasnosti pisobi Covey v dozoréich radach n¢kolika organizaci. Se svo-
ji manzelkou a détmi Zije na upati Rocky Mountains.

Greg Link

Greg Link je spoluzakladatelem spole¢nosti Covey Leadership Center, Covey
Link a FranklinCovey Global Speed of Trust Practice, rychle rostouci globalni
poradenské spolecnosti zaméfujici se na rozvoj kariéry vlivnych lidi, ktefi mo-
hou ve svych organizacich ptispét k rozvoji a posilovani divéry.

Greg Link je uzndvanym odbornikem v oblasti vedeni lidi, diivéry, prodeje,
marketingu a dosahovani vysoké vykonnosti. Je rovnéz respektovanym a vyhle-
davanym prednasejicim a konzultantem. Jeho autenticky, neottely styl dokaze
zaujmout posluchace a vtahnout je do tématu, at’ uz jde o nejvyssi manazery
nebo zaméstnance, ktefi se dostavaji do bezprostredniho kontaktu se zdkazniky.
Je ,,odbornikem, ktery ptednasi — nikoli ,,pfednasejicim, ktery teoretizuje.

Link, spole¢né se svym obchodnim partnerem Stephenem M. R. Coveym
a tymem Speed of Trust Practice nabizeji lidem a organizacim vse potiebné pro
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to, aby dokazali zménit nezdravé vztahy, tymy a organizace a s pomoci duve-
ry dosahovat vyssi vykonnosti. Link védomée a s hlubokym piesvédcenim zpo-
chybiuje zastaraly ptedpoklad, Ze diivéra je pouze mekkou socialni dovednosti,
a ukazuje, Ze divéra je vyraznym hnacim motorem ekonomiky — schopnosti,
kterou si je mozné osvojit a jeZ organizacim umoznuje byt ziskovéjsi, lidem
dava Sanci 1épe se prosazovat a ozivuje vztahy.

Jako spoluzakladatel spolecnosti Covey Leadership Center spole¢né se Ste-
phenem M. R. Coveym realizoval strategii, kterd umoznila, aby se kniha Dr.
Stephena R. Coveyho, 7 Habits of Highly Effective People, stala (podle ¢aso-
pisu CEO Magazine) jednou ze dvou nejvlivnéjSich knih ve sféfe byznysu ve
dvacatém stoleti — az dosud se ji prodalo vice nez 20 miliént vytiski a vysla
ve tficeti osmi jazycich. Jeho marketingové aktivity pomohly je§té pied tim,
nez spole¢nost realizovala fuzi se spole¢nosti Franklin Quest, jejimz vysledkem
bylo vytvofeni spole¢nosti FranklinCovey, zvysit hodnotu spolec¢nosti na vice
nez 110 milidénd dolart a expandovat do Ctyficeti zemi svéta.

Link stal rovnéz v Cele Usili, které vedlo k partnerstvi s vice nez tficeti nakla-
datelstvimi na celém svété a uspéSnému Siteni myslenek prosazovanych spolec-
nosti Covey Leadership Center. Centrum piepsalo historii vydavani knih napfi-
klad v Japonsku, kde kniha 7 Habits of Highly Effective People vysla v ndkladu
pfresahujicim jeden milion vytiskd. Link se rovnéz podilel na ptipravé a realizaci
jednoho z nejrozsahlejs$ich programi satelitniho vysilani na svété, uskuteénéné-
ho ve spolupréci s partnery Lessons in Leadership a ¢asopisem Fortune.

Link pfednasi o 7 navycich, vedeni lidi zaméfeném na principy a o duvé-
fe pro vedouci pracovniky mnoha ptednich spole¢nosti a organizaci, véetné
Hewlett-Packard, amerického namotnictva, Sony, Chevron, IBM, Microsoft,
Boeing a mnoha dalSich znamych organizaci. Je divérnym poradcem a pfitelem
generalnich fediteld a vedoucich pracovnikd.

Jeho bystry tsudek, postichy a praktické zkuSenosti vedouciho pracovnika
se promitaji do jeho pfednasek a vystoupeni a Cini je tak mimoradné relevantni-
mi jak pro klienty, tak posluchace.

Greg Link Zije se svoji manzelkou Annie v Alpine, v poklidné krajin¢ na
upati Utah Rockies. Kontaktovat je ho mozné na adrese Link@CoveyLink.com.

Rebecca R. Merrill

Rebecca R. Merrill je nadanou autorkou. Prestoze jejim hlavnim zajmem je pie-
vazné domov a rodina, podilela se na vzniku nékterych vyznamnych publikaci
vénovanych vedeni lidi, které vysly v posledni dobé, vcéetné knihy The Speed of
Trust (autor Stephen M. R. Covey) a You Already Know How to Be Great (autor
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prvni misto — spole¢né s Dr. Stephenem R. Coveym a Rogerem Merrillem), Life
Matters a Connections (spole¢né s Rogerem Merrillem). Dr. Coveymu poma-
hala pti ptiprave knih 7 Habits of Highly Effective People, 7 Habits of Highly
Effective Families a The Nature of Leadership.

O spolecnosti CoveyLink a FranklinCovey Global Speed
of Trust Practice

FranklinCovey Global Speed of Trust Practice je globalni, na praxi zamétena
firma, pomahajici zvySovat vykonnost a vliv lidi a organizaci tim, Ze je uci vést
druhé tak, aby v nich vzbuzovali divéru a zvladali diky tomu vSse, co d€laji,
rychleji a s niz§imi naklady.

Jsme presvédceni, ze globalni renesance divery jiz zapocala. Tolik potfebna
renesance vedeni lidi zaloZzeného na vysoké duvéfe, nastartovana soucasnym
dénim, podnikatelskou etikou a transparentnosti, kterou umoziuje World Wide

V Global Speed of Trust Practice chdpeme vedeni lidi jako Cinnost, kterd
umoziluje dosahovat vysledkti zplisobem, jenz navozuje diivéru. Pokud takové
vedeni lidi uplatiiujeme disledné a konzistentné, ma to nepfehlédnutelny vliv
na rychlost, s niz dosahujeme budoucich vysledkii. A néjaké ptisté bude vzdy.
Jednoduse feceno — lidé t€Sici se divéie maji vétsi vliv a dosahuji lepSich vy-
sledkd.

Nasim tmyslem je znasobit globalni Gi¢inek vedeni lidi zalozeného na du-
véte a jeho Sifeni. Plisobenim na ty, kteti maji vliv, inspirujeme a aktivizujeme
lidi a organizace na celém svété, aby se stali témi, ktefi se t&Si vysoké divére,
dosahuji vysokych vykonl a méni tak zivoty ostatnich lidi, organizaci a dalSich
subjektl. Inspirujeme tak nase klienty, aby — jak napsal George Bernard Shaw —
,,s€ vénovali smyslu a cili, ktery podle nich mtize néco zmeénit®.

Jsme pevné presvédéeni, ze pravé ditvera je onou véci, ktera miiZze zménit
vSe — ze je zakladem veskerého vlivu pii vedeni lidi.

Na vedeni lidi a diivéru nahlizime a pfistupujeme k nim velmi pragmaticky.
Zamétujeme se na praktické, v praxi pouZzitelné kroky a chovani. Pristup, ktery
jsme pro tento ucel vyvinuli (Speed of Trust Transformation Process), ,,instituci-
onalizuje® novy jazyk a chovani — a nabizi tudiz velmi jednoduchy, snadno opa-
kovatelny postup, vyuzitelny v kazdodenni praxi. Umoznuje tak lidrim a dal§im
nejlepsi vykon a dosahovat vyssi vykonnosti organizace, pro niz pracuji. Nas
pristup se nesnazi nahradit programy a strategie, které organizace vyuzivaji a do
nichZ investovaly prostiedky. Namisto toho jim pomahame vyuzivat Chytrou
davéru tak, aby jim jeji praktické uplatnéni pomahalo zlepSovat vykonnost
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a vyrazné zvySovat schopnost realizovat jiz existujici strategie. U¢ime lidry
a organizace utvaret kulturu vysoké duvéry a vykonnosti — tim, ze zvysuji pocet
lidi, ktefi se t&si duvéie, a maji vliv na druhé. Retézovy efekt uplatnéni Chytré
dtvery jako operacniho systému organizace se promita do viditelného, trvalého
rustu a setrvalé dynamiky organizace.

Rozvoj a posilovani schopnosti organizaci utvaret, rozsifovat a obnovovat
divéru ve vztahu ke v§em zainteresovanym stranam podstatné zveétsi a rozsiri
spektrum pfilezitosti a vliv, jichz se lidem dostava, at’ uz vystupuji jako lidfi, za-
meéstnanci, obchodni partneti, zdkaznici, rodi¢e nebo v jakékoli jiné Zivotni roli.

Global Speed of Trust Practice prostfednictvim spole¢nosti CoveyLink na-
bizi a umoziuje jedinclim a organizacim ve vice nez stovce zemi svéta pristup
k dal$im zdrojiim umoziujicim rozvijet a posilovat Chytrou divéru, véetné ni-
¢im neomezeného pfistupu ke kurzim a semindifim Leading at the Speed of
Trust a Smart Trust, k pfednaskam vyznamnych osobnosti, programiim reali-
zovanym pfimo v organizacich, certifikované pfipravé trenérii a lektort (véetné
osvédcéeni o uspésném absolvovani), internetovym konferencim a seminaitim,
on-line vyuce, posouzenim a vyhodnocenim uréenym jak pro jedince, tak orga-
nizace, aplika¢nim nastrojiim, poradenskym sluzbam a individualizovanym, na
zakazku poskytovanym konzulta¢nim sluzbam.

Zajemci o prednasky autord této publikace nebo dalsich lidi z Global Speed
of Trust nebo ti, ktefi by chtéli v jejich tymu ¢i organizaci zapocit nami vytvoie-
ny postup jejich transformace (Speed of Trust Transformation Process) mohou
napsat na info@SmartTrustBook.com nebo navstivit webové stranky Smart-
TrustBook.com.
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