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Uvod

Predstavte si, Ze vstupujete do mistnosti s desitkami lidi. Na prvni pohled je jasné,
kdo je zde viid¢i osobnosti - je to ¢lovék, ktery s prirozenou eleganci podava ruku,
jehoz Gsmév vzbuzuje dtvéru a jeho rec téla naznacCuje sebejistotu, ale nikdy
aroganci. Jak to déla? M4 snad néco, co ostatnim chybi, nebo jde o soubor navykd,
dovednosti a principd, které si mGzeme osvojit vSichni?

Tato kniha je odpovédi.

Mnohdy je etiketa chapana jen jako pravidla chovani, kterd zname z plesovych sali
nebo formalnich recepci. Avsak etiketa je predev§im zplsob, jak efektivné
komunikujeme, jak budujeme vztahy a jak se prosazujeme v prostredi, kde prvni
dojem miiZze rozhodnout o uspéchu celého projektu.

L Pravé v 21. stoleti, kdy svet byznysu prochazi dramatickymi
zménami a mezindrodni spoluprdace je standardem, je diileZité
pochopit, jak funguje moderni business etiketa. “

Pri tvorbé této knihy jsem stavél na dvaceti letech svych zkuSenosti z
mezinarodniho obchodu. Osm let Zivota a prace v zahranici a nasledné ctyti roky
obchodnich cest po svété mé naucilo dulezitost preciznosti i respektu k tradicim i
odlisnostem. Jako ambasador nejvétsiho cCesko-slovenského krejcovstvi jsem
pochopil, jak zasadni je prvni dojem - od tlumené elegance obleku az po spravné
podani ruky. A vice nez 8000 tcastnikit mych kurzd mi kazdy den pripominalo, Ze
klicem k Gspéchu neni pouhd znalost pravidel, ale jejich smysluplné pouZziti v
praxi.



Tato kniha nenti jen teorie. Najdete zde sedm nejdilezitéjSich principd, které jsem
béhem let destiloval do ryzi esence toho, co dnes tvori zaklady moderni business
etikety. Kazdy princip doprovazim prib€hy z redlného Zivota, tipy, jak je ihned
aplikovat, a otdzkami, které véas priméji zamyslet se nad svym vlastnim chovanim.

o Jak oslovit vlivného klienta, aby vam vénoval pozornost?
o Jak se zachovat v napjatych situacich, které hrozi konfliktem?
o Jak si upevnit autoritu, aniz byste pasobili povysené?

V této knize najdete odpovédi.

A pokud jste kdy méli pocit, Ze ,etiketa je zastarald“ nebo Ze ,dnes uz jde hlavné o
tvrdé dovednosti“, dovolte mi vas prekvapit. Business etiketa neni prezitek - je to
vas tajny nastroj, jak uspét ve svété, kde technologie postupné maze rozdily, ale
merzilidské vztahy ziistdvaji zadkladem vSeho. A pravé nyni, kdy je témér vse
digitalni, jsou pravé osobni interakce rozhodujici.

Pripravte se na praktického privodce, ktery vas krok za krokem provede zdkoutimi
moderni etikety. Nebude to nudné ¢teni o tom, jak drzet spravné pribor. Naopak -
spole¢né vytvorime verzi vas samotnych, kterd bude vyzarovat profesionalitu,
respekt, sebejistotu a klid.

Nastartujte svou proménu uZz dnes a objevte silu, kterou ptinasi skutecné
mistrovstvi v oblasti business etikety. Prvni stranka pribéhu vasi profesionalni
transformace zacina ted.

Daniel Smid



Kapitola 1

Vliv moderni etikety na business

Spi¢kovy manaZer jedné z piednich technologickych spole¢nosti pravé vstupuje na
podium béhem diileZité mezinarodni konference. Jeho tym cely mésic pripravoval
prezentaci, kterd ma predstavit prikopnicky produkt. V sale sedi desitky
potencialnich investort, obchodnich partnert a médii, vSichni ¢ekaji na inspiraci.
A pak se to stane:

Manazer, obleCeny v nepadnoucim saku, za¢ne s nervoznim tismévem a ujisti se,
Ze je ho slySet vzadni radé... Po nékolika minutach si publikum vSimne, Ze
nepodava zadné konkrétni informace — jen zmatené fraze a opakované sliby
svelkych aspéchii“. Po skonceni jeho vystoupeni nasleduje nejisty potlesk. V jeho
popredi zklamany Sum. Zajem je pryc. Jak je moZné, Ze firma, kterd méla vSechno
- inovace, znalosti i zdroje - selhala? Odpovéd’ je prekvapivé jednoduché: chybéla
moderni business etiketa.

Etiketa Gspéchu

Business etiketa uz davno neni soubor formalnich pravidel o tom, zda vite, ktera
vidlicka patti ke kterému chodu. Ve skutec¢nosti jde o néco mnohem hlubsiho - o
schopnost ptsobit profesionalné, budovat divéru a zanechat pozitivni dojem. V
dnes$nim ,hypersoutéznim® svété, kde kazda interakce mtze znamenat zisk nebo
ztratu, rozhoduji pravé detaily. Vase schopnost vést rozhovor, reagovat v krizové
situaci nebo zaptsobit béhem networkingu miize firmé otevrit dvere - nebo je
beznadéjné pribouchnout. A tady prichazi na scénu business etiketa jako jeden z
nejvétsich, a presto nejcastéji prehlizenych néstroji tspéchu.

Mozna si rikate: ,,Pro¢ na tom vlastné tolik zalezi? Mame skvélé produkty nebo
prezentace a profesionalniho vystupovani riskujete, Ze zlstanete nepochopeni
nebo prehlédnuti. Moderni business etiketa dnes jen navod, jak se chovat - je to



systém, jak vytvaret vztahy, reSit problémy a prezentovat hodnoty vasi firmy tak,
aby mély trvaly dopad.

Otazka

Kdy naposledy jste premysleli nad tim, jak vas vidi druzi? Moznéa vas prekvapi, ze
vétsina lidi si nazor na vas vytvori béhem prvnich nékolika sekund setkani. Ano,
béhem tfi a7z sedmi sekund. Je to cas, ktery rozhodne, zda budete vnimani jako
profesiondl hodny divéry, nebo ne. To, jaky prvni dojem zanechate, mizZe vasi
firmu posunout o droven vys - nebo naopak srazit o krok zpét. A pravé proto stoji
za to naucit se principy moderni business etikety, ktera se tyka osobniho setkavani,
ale také e-mailové komunikace, videohovort a socialnich siti.

V této kapitole se spolecné podivame na to, proc je etiketa vice nez jen souborem
pravidel. UkaZeme si, jak vas mtze podporit ve vasi profesni i osobni cesté, jak
ovliviiyje firemni kulturu a proc¢ je kazdy kontakt - od porady az po mezinarodni
obchodni jednéni - prilezitosti udélat dobry dojem. Prvnim krokem je pochopeni
jeji viznamnosti. Pojdme na to.

Pripraveni?

Kdyz prijde rec na business etiketu, vétSina lidi se chyta znamych klisé. Mozna se
vam vybavi peclivé podavani rukou, nesourodé diskuse o vhodném vybéru pribor
na pracovnim obédé nebo urcovani typu kravaty podle prisného dress code. Avsak
tento povrchni pohled na etiketu, prestoZe jej nékteri stale povazuji za relevantni,
dnes neobstoji. Moderni business etiketa neni souborem pravidel odtrZenych od
reality, spiSe je to dynamicky systém principi, ktery ma& svou oporu Vv
kaZdodennich interakcich a rozhodnutich. Ve svém jadru pritom udi, jak vytvaret
dtvéryhodné a autentické vztahy, efektivné komunikovat a vystupovat tak, aby vas
obraz - stejné jako obraz firmy, kterou zastupujete - rezonoval s profesionalni
hrdosti a respektoval kontext kazdé situace.

Pilie ddvery

V popredi moderni business etikety stoji tfi zasadni principy: respekt, otevienost
a schopnost adaptace. Ackoli se mtZe zdat, Ze tyto hodnoty jsou v podnikatelském
prostiedi samoziejmé, hlubsi ponor ukazuje, Ze jde o naro¢nou disciplinu, ktera
vyzaduje neustalou pozornost a praxi. Respekt v obchodnim prostfedi neni
omezen na zdvorilé usmivani a kyvani hlavou. Jde o dovednost ptijimat hodnotu



druhych lidi a jednat takovym zplsobem, ktery tuto hodnotu vyzdvihuje. Zvazte
napriklad moment, kdy navazujete prvni kontakt s novym obchodnim partnerem.

Spousta lidi v takové situaci upad4d do automatické rutiny a rychle prechazi k
spodstatnému® JenZe pravé tehdy, kdyz se predtim zastavite a projevite zdjem o
jejich cile, vyzvy nebo i osobni pohledy na podnikani, posilujete ,,to néco“, co se
nedd zmérit v grafech - davéru. Respekt tedy neni jen otazkou etikety. Je to
strategické rozhodnuti, které ovliviiuje, jak se vas lidé rozhodnou vnimat.

Ucta v detailech

Respekt vSak nemtiZete omezit jen na formalni jednani. Jde o kaZzdodenni detaily.
V digitadlni dobé naptiklad casto prehlizime vahu ténu v e-mailové konverzaci.
Sta¢i si vybavit rozdil mezi rychlym, strohym ,VyfeSte to, dékuji“ a
promyslenéjsim ,,Prosim, abyste se vénovala této zalezitosti. Vase préce je pro tym
dtilezitd.“ Prvni varianta moznd rychle preda instrukce, ale druha implikuje
ocenéni a ohled na druhou stranu. Témito drobnymi rozdily vysilate zpravu o tom,
nakolik si vazite ostatnich a jakou hodnotu prikladéte jejich vkladu do spole¢ného
uspéchu.

., Respekt je proces, ktery nevychdzi jen z nasich slov, ale casto
i z toho, co zustalo nevysloveno. “

Otevrena komunikace

Neméné dilezitym pilifem moderni etikety je otevienost. Jakykoli pracovni vztah
se mize rozpadnout, pokud chybi srozumitelnost. At uz mluvime o pravidelnych
schiizkdch, nastaveni ocekavani nebo vyméné klicovych informaci, nejasna
komunikace je vzdy zdrojem zbyte¢nych komplikaci. Mnoho z nas zazilo naptiklad
situaci, kdy pri prezentaci novy projekt zbyte¢né visel ve vzduchu. Je proto, Ze
posluchaci nemohli z vasich slov nebo ,,preplacanych” slajd pochopit, co stoji v
centru vaseho poselstvi. V takovych pripadech selhava nikoli obsah, ale absence
prehlednosti. Zde se vyplati osvojit si pravidlo ,,Prvni dvé véty vSe vysvétli®

Nez zacnete cokoli vysvétlovat, zeptejte se sami sebe: dokazal bych svou myS$lenku
sdélit pomoci jedné ¢i dvou vét, které by posluchaci okamzité pochopili? Pokud se
vam to podari, otevteli jste tim prostor pro nasledné prohloubeni dtlezitého
detailu. Z&kladnim méritkem otevienosti je pristupnost. Informace, které



podavate, by mély byt primocare adekvatni situaci a publiku. Jinymi slovy:
vyslovte to, co méa byt pochopeno, zptisobem, ktery opravdu chape ptijemce. Nikoli
zplisobem, ktery odpovidé jen vaSim preferencim.

Dve dimenze

Soucasti otevirenosti je také vase tec téla, a zde vétsina z nas chybné predpoklada,
Ze slova doké&Zou zastinit vSe ostatni. Nemohli byste vSak byt dal od pravdy.
Rozhovor probihajici s kolegy, pricemz vy se ptitom oSivate, vyhybate pohledu
nebo sedite v uzavieném, obranném postoji, pravdépodobné nebude mit stejny
efekt jako schlizka, béhem niz jste nejen verbalné jasni, ale i postojem naznacujete
plnou pozornost, otevienost a ochotu naslouchat. Nezapomerite: komunikace ma
dvé dimenze - verbalni obsah a neverbalni atmosféru, kterou svym pristupem
vytvarite. Bez jasnosti na obou téchto urovnich riskujete, Ze vas profesionalni
obraz nebude Uplny.

Umeni adaptace

A pak je tu schopnost adaptabilni reakce - dovednost, ktera se snadno vyklada jako
rezignace na vlastni zasady ve prospéch jinych. Ve skutecnosti jde o dovednost v
pravém slova smyslu - schopnost okamzité ¢ist nejriznéjsi kontextové signaly a
prizpisobit svou reakci tak, aby byla primérend, presvédciva a pritom autenticka.
Pokud napriklad vedete jednani s partnerem pochézejicim z jiného kulturniho ¢i
intelektualniho prostredi, je klicové vnimat nuance, které mohou vasi ,,béznou”
z6énu komfortu rozbourat - muze jit o rozdilné preference v tempu rozhovord,
odlisné chapani spolupréce ¢i dokonce jiné vyklady zdvorilosti. Uméni adaptace
nikdy neznamena sklouznuti k pretvarce.

., Zdkladem je, abyste zustali pevni ve svych hodnotdch, ale

¢

flexibilni ve zpuisobu, jak tyto hodnoty komunikujete. *

Jednim z osvédcéenych pristupt je napriklad ,mirroring” - tedy zrcadleni nejen reci
téla, ale i vzorcl vyjadfovani, intonace a nalady osoby, se kterou jednate. Tento
pristup, pokud je subtilni a nevyzniva jako pantomima, miiZze podvédomé vytvorit
pouto a pocit vzajemného naladéni. Adaptabilita je hledani spole¢ného rytmu.
Casto v3ak také, jak dobie dokéaZete jednat pod vzniklym tlakem. Napiiklad kdyz
se agendy rychle méni ¢i kdyZ na situaci nemate pripraveny standardni postup.



ZkuSeny profesional vynikd pravé schopnosti vytézit maximum i z necekanych
zvratd.

Mimo pravidla

Moderni business etiketa proto nejsou nikdy jen Cisté pravidla. Je to schopnost
porozumét principtim, které ridi lidské interakce, a ochota zvednout latku svym
vlastnim pristupem k druhym. Skutecny profesional nepotiebuje navod k tomu,
aby ptlisobil prirozené, divéryhodné a inspirativné. Nutné je ale pochopit, Ze
vSechny tyto hodnoty prameni z kazdodenni pozornosti k detailim a hlubokého
pochopeni toho, jak lidské vztahy skute¢né funguji.

., Zamyslete se na okamzik nad mistnosti, kde praveé ted’ sedite.
Co o vas rika, aniz byste museli promluvit jediného slova?

Mozné se citite jisti, Ze prostor odrazi vasi profesionalitu - nebo si ted
uvédomujete, Ze by mohlo byt co zlepSovat. Nyni si predstavte, Ze kazdé setkéni,
e-mail, telefonat ¢i prezentace jsou jako tato mistnost. VSechno, co dé€late, vysila
signaly. Vase chovani je vizitkou nejen vasi osobnosti, ale i hodnot vasi spolec¢nosti.
Ta vizitka mlZe byt bud’ ¢isté vypracovand, nebo ledabyle splacané. Rozdil? Vase

Uspésnost.

Od teorie k praxi

A préavé tohle je moment, kdy dochazi k transformaci. Mé klienty vedu krok za
krokem. Business Etiquette Mastery System™ podporuje schopnost identifikovat
zasadni oblasti komunikace a vystupovani a zaroven je ,,donuti“ jednat. Zdkladem
je okamZité provedeni ak¢nich krok® - neodkladejte je na zitra. Pravé ted je chvile.

Nezapomerite: ani nejlepsi seznam nefunguje, dokud jej neprevedete do
kazdodenniho Zivota. Uspéch v moderni business etiketé¢ neni véci teorie, ale
opakované, presné mirené praxe.

A nakonec jedno osobni doporuceni. Kdyz pristé vstoupite na schtizku nebo

napiSete e-mail, vzpomerite si na jedinou otdzku: Jaky otisk ted vytvarim?
Rozhodnéte, jak na ni odpovite - a presné takové vysledky budete sbirat.
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Kapitola 2

Mezinarodni obchodni protokol

Doprejte si nasledujici vizualizaci: stojite v zasedaci mistnosti, ruce se vam poti
nervozitou. Naproti vam stoji zahrani¢ni partner, jehoz obchodni dohoda by mohla
znamenat zasadni zlom pro vasi firmu. Uz jste spolec¢né prosli ¢isla, podminky i
plany. A ted prichazi chvile, kdy ten nejmensi detail mtZe rozhodnout. Podate si
ruku tak, jak jste zvykli, anebo prizptsobite gesto projeviim, které jsou v jeho
kultute povaZovany za zdvorilé? V4§ aspéch uz nezavisi jen na obsahu nabidky, ale
na vasi schopnosti ¢ist nepsana pravidla - pravidla mezinarodniho obchodniho
protokolu.

Etiketa bez hranic

V globalizovaném svété byznysu se rozdily mezi kulturami stavaji jakymsi
neviditelnym minovym polem. Co je v jedné zemi samoziejmosti, miZe byt jinde
vnimano jako faux pas. Na obchodnich jednanich v Japonsku miize nevhodné
predani vizitky poskodit vasi divéryhodnost, zatimco v Némecku by rozvla¢ny
small talk mohl byt povazovan za zbytecnou ztratu casu. Pravidla hry se méni s
kaZdou kulturou - a spésni profesionalové to chapou.

Pro¢ na tom zélezi? Mezinarodni obchodni protokol jsou ,zadkony“, které si mtiZete
precist v knize nebo zapamatovat ze Skoleni. Zaroveii je to schopnost porozumét
jinym perspektivam, prokazat respekt a k tomu strategicky ridit sviij vlastni obraz.
Jedna se o uméni, ve kterém detaily nejsou pouhou formalitou. Jsou to pilife, na
kterych stoji d@véra.

Ale jak si osvojit néco, co se zda byt neuchopitelné? Jak se naucit orientovat v
dzungli rdznorodych zvykl, gest a ocekavani? Tato kapitola vas provede
fascinujicim svétem mezinarodniho obchodniho protokolu, ukdZze vam rozdily i
chyby, kterym se lze snadno vyhnout, a nauci vas strategicky vyuZivat etiketu jako
svlj tajny trumf. ProtoZe skutec¢né efektivni profesiondl je ten, kdo nejen zaujme,
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ale kdo si i vydobude respekt - kdekoli na svété. Jste pripraveni zaptisobit nejen
svymi slovy, ale také svym jednanim?

Ctéte, prosim, dal...

Predstavte si, Ze vstupujete do mistnosti, kde se ma pravé odehrat klicové
obchodni jednani. Vzduch je tézky tichym ocekéavanim, pohledy ptitomnych se na
vas s neokézalou pozornosti obraci a z vasi strany jesté nepadlo jediné slovo. Presto
uZ o vas vSichni v mistnosti ziskali vice informaci, nez byste mozna chtéli - z
vaseho drZeni téla, obleceni i vyrazu tvare. A ze zpisobu, jak jste vesli do mistnosti,
¢i dokonce z vasi volby pozdraveni. Téchto prvnich nékolik vtetin nelze vzit zpét a
jejich dopad bude utvaret cely nasledny pribéh schiizky.

., V subtilnim tanci neverbalni komunikace, protokolarnich
nuanci a kulturné zakoreneného cteni mezi radky neexistuje
prostor pro nahodu. “

Umeni protokolu

Mezinarodni obchodni protokol je jisté i formalni etiketou nebo sadou pravidel,
kterd se mechanicky dodrzuji. Je vS8ak mnohem vice. Je nastrojem, strategii i
umeénim, jak preklenovat odliSnosti v hodnotéch, pristupech a o¢ekavanich. Pokud
chcete dosdhnout kompetence v této oblasti, nesta¢i naucit se par obecnych
»pravidel slusného chovani“. Musite proniknout hloubéji - rozvinout schopnost
empatie, ¢ist dynamiku situace a kultivovat prirozenou autoritu bez toho, abyste
druhé znejistili nebo je uvedli do rozpakd.

Nenapadna dominance

To, co skutecné stoji za pojmem ,nendpadnd dominance®, casto zistava
nepochopeno. Nejde o upoutani pozornosti, hlasitost, ani o prosazovani svych
zajmu za kazdou cenu. Je to uméni dat lidem dostatek prostoru k projevu vlastni
distojnosti, priCemz prirozené vedete dialog jen diky své pritomnosti. Uzivate
gesta, projevy laskavosti, a pritom jasné formulujete ocekavani. Tato kvalita
obvykle vznikd diky vaSemu usili. Budovani vaseho vlastniho projevu, od jemné
modulace hlasu po zptsoby, jakymi kladete otdzky a nakladate s tichem, jsou
dovednosti, které vyZzaduji hluboké porozuméni sobé i druhym.
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Vnimavost a flexibilita

Obchodniho partnera z odli$né kultury nezaujmete ani tim, ze budete ,,dokonali,
ani tim, Ze se budete snazit prizpisobit jeho normadm bez pochopeni kontextu.
Kli¢em k Gspéchu je naopak schopnost byt vnimavy a flexibilni. Predstavte si, Ze
jednate napriklad na Blizkém vychodé. Zde se od vas neocekéava, Ze skocite rovnou
do obchodnich zaleZitosti, ale pravé naopak - Ze vénujete dostatek casu
neformalnim rozhovorim, béhem kterych si nastavite nejen pracovni ramec
komunikace, ale také osobni dtvéru a respekt. Jestlize budete tlacit na prilis rychlé
uzavieni dohody, mtiZe vase rychlost plsobit jako nedcta nebo netrpélivost.
Naopak ve Spojenych statech, kde se efektivita povazuje za nepsany standard, by
podobné obchéazeni obchodnich bodi bylo vnimano jako ztrata casu.

Kulturni kady

Podobné nuance se neomezuji pouze na tempo konverzace, ale prolinaji se celym
obsahem interakce. Otevienost a zplisob vyjadfovani emoci odrazi zakorenéné
kulturni vzorce. Dokonce i to, zda je vhodné prejit k pfimému podani ruky ci
zdvotile poc¢kat, az druh4 strana udéld prvni krok mé svoje pravidla. Casto
opomijenym, avSak obrovsky dilezitym aspektem je i hierarchie. Rozhoduje o tom,
kdo sedi u stolu, kdo mluvi prvni nebo jakou formou je béhem jednéni dan prostor
nézorim jednotlivc. V hierarchicky orientovanych spole¢nostech, jako je
Japonsko, diiraz na senioritu urcuje nejen chovani, ale ¢asto i vysledek rozhovoru.
Pochéazite-li z kultury s pristupem ,kazdy ma pravo na svlj nazor“, snadno
prehlédnete, Ze vas ndzor miiZe byt povazovan za necitlivy nebo nevhodny, pokud
jej sdilite na nespravném misté nebo nespravnym zptsobem.

Cteni mezi Fadky

néznaky, jemné signdly a prizplisobit podle nich své chovéni. Pokud chcete byt
Uspésni, musite si osvojit mechanismus ,¢teni mezi radky“. Nejde vsak pouze o to,
co druhd strana tik4, ale predev§im o to, co nerikd. Je partner neobvykle
mlcenlivy? Mozna premysli, jak formulovat nesouhlas bez ztraty tvare. Nebo
prikyvuje témér ke kazdému vasSemu vyroku? MuZe se klidné stat, Ze jej nevnima
jako souhlas, nybrz snahu udrzet hladky priabéh setkani.
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., Zatimco na zdpadeé mlceni casto znamena skepsi nebo
nedostatek zajmu, ve velké casti Asie to znamenda prave uctu
nebo hluboké zamysleni. *

Vase neverbdlni projevy jsou podrobeny stejné peclivému zkoumadni jako vase
slova. Ve Spojenych statech nebo Evropé se udrzovani o¢niho kontaktu povazuje
za znamku sebed@ivéry a poctivosti. V né€kterych ¢astech Asie se vSak delsi pohled
mize vnimat jako invazivni ¢i dokonce agresivni gesto. Pohyb rukou, vzdéalenost
od druhych nebo zptisob sezeni - vSe, co vAm doma mozné pripada nedilezité,
miZe mit béhem jednani mezinarodniho vyznam.

Otazky k adaptaci

Pokud jde o praktické kroky k osvojeni obchodniho protokolu, za¢néte tim, Ze si
osvojite zvyk klast si otazky. Kdo jsou lidé, s nimiZ jednate? Jakd dynamika jejich
trhu, spole¢nosti nebo kultury utvari jejich ocekavani? Vzdy, nez vkrocite do
mistnosti, si zjistéte maximum informaci. To zahrnuje nejen zakladni znalosti o
jejich kulture, ale i to, jaké obchodni strategie muze protistrana preferovat.
Pozorujte, poslouchejte a budte ochotni ménit svou strategii podle okolnosti.
Spoluprace nikdy nespociva ve sledovani jediného pevného pravidla; jde o
naslouchani a plynouci adaptaci.

Pamatujte, Ze kazdy obchodni rozhovor je investici do budouciho vztahu. Rozvijet
rozhovor tak, aby nevyznival jako ¢ira transakce, ale spiSe jako budovéani davéry,
je nezbytné. At uz prekonavate kulturni rozdily, hierarchie nebo jazykové bariéry,
respekt vitézi. Ne ten povrchni, ale opravdovy, ukotveny ve vzajemném pochopeni.

A ted je Cas prestat jen védét a zacit néco délat.

Mezinarodni obchodni protokol neni seznam bodii, jak stolovat nebo jak se
spravné predstavit béhem schiizek. Jde o neustaly proces sebezdokonaleni a
schopnosti prizplisobit se riznym situacim a kulturdm. A to vas ¢ekéd v programu
Business Etiquette Mastery System™ , ktery jsem pro vas sestavil.

Pojd'me spole¢né proménit teorii v praxi. Pro co nejvétsi efekt detailné projdeme
"Cestu tfi zrcadel”, coZ je metoda, kterd vas nejen prekvapi, ale predev§im vam
prinese konkrétni vysledky.
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Kapitola 3

Komunikacni dovednosti v digitalni ére

V roce 2019 zaslalo jedno stfedné velké, avSak tradi¢ni britské vydavatelstvi e-
mailem nabidku na spolupraci jednomu nadéjnému freelance grafikovi. Nabidka
byla vyhodnd, zaméfena na dlouhodoby projekt - presné to, co by vétSina
nezavislych profesionalti s radosti uvitala. Grafik vSak nikdy neodpovédél. Ne
proto, Ze by o nabidku nestal, ale proto, Ze e-mail zacinal oslovenim ,VaZeny pane“
a nasledovalo jeho prijmeni.

Misto Zovidlniho pristupu, ktery ocekaval, priSel formdlni dopis. Stacil jeden
technicky detail, aby komunikace skoncila diive, nez viibec zacala. Nerozpoznal,
Ze hodnoty tradi¢ni firmy se odrézi i ve zplisobu psani e-mailti. Formalni osloveni
si vylozil jako néco zkostnatélého a ani neodpovédél. Tento jeho ,,preslap“ stoji za
jednou z lekci digitalni éry: v dobé, kdy je kazdy v dosahu jediného kliknuti, zalezi
na detailech a jejich interpretaci vic nez kdy dfiv.

Digitalni komunikace

Neviditelny most mezi vami a vaSimi partnery, klienty ¢i kolegy. M@Ze vas bud
priblizit, oddalit nebo definitivné odradit. Va$§ e-mail vzdy udéld dojem - bud
profesiondlni, nebo naprosty opak. V digitdlnim svété, kde denné vyménime
stovky slov pres e-maily, zpravy na platformach ¢i socialnich sitich, se ¢im dal vice
ukazuje, Ze umeéni spravného vyjadreni neni jen dovednosti, ale konkurencni
vyhodou. Ovladnout toto umeéni znamena byt nejen slySet, ale také byt
respektovan.

Polozili jste si nékdy otazku, pro¢ nékteré vase zpravy zlstanou bez odpovédi,
zatimco jiné odstartuji plodné diskuse? Nebo, pro¢ e-mail odeslany ve spéchu
dokaze snadno zpisobit nedorozumeéni, které pak dny napravujete? Pravda je
takové, Ze v online prostoru chybi kontext - ton hlasu, o¢ni kontakt, gesto ruky -
a jediné, co nam zlistava, jsou slova. Pravé proto musi byt dokonale zvolena.
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Je vas kaZzdodenni e-mail odpovédi na otazky, které si adresat jesté ani nestihl
polozit? Dokaze z jedné véty vaseho e-mailu prijemce vycist kompetenci, empatii
a zajem, nebo jen prazdné fraze? Pravé o téchto dovednostech je tento treti pilif
moderni business etikety: jak nejen psat, ale také doslova slySet, chapat a fungovat
v digitdlnim prostiedi.

Digitalni éra ndm dava moc spojit se s kymkoliv a kdekoliv. Ale stejné tak nadm
prindsi nové vyzvy. Plsobime profesiondlné, nebo zanech&vame dojem maélo
pripravené improvizace? A jak zajistime, Ze nase zpravy budou nejen ctené, ale i

z

pochopené? Patrani po odpovédich pravé zacina.

Zajima vas vice?

Kazdy se ocitl v situaci, kdy otevrel e-mail a hned pfi prvnim precteni mél pocit,
Ze mu néco zasadniho unika. Text vypadal obycejn€, véty davaly smysl, ale presto
zlstaly otdzky: Co se ode mé vlastné ocekava? Mam reagovat ihned, nebo jde o
néco méné dulezitého? Vyzaduje to néjakého feSeni, nebo to je pouhy informativni
podnét? A pravé v téchto okamzicich zaciné jedna z nejpodstatnéjsich dovednosti
moderniho profesionalniho Zivota - schopnost efektivné komunikovat ve svété,
kde slova nejen informuji, ale predev§im formuji vztahy, dvéru a vysledky.

., V digitalnim prostredi, kde ton, gesta a dalsi neverbalni
stopy mizi, zustava ciste jen psané slovo — a prave to musi nést
celou vahu sdélenti. “

Tri pilite komunikace

Profesionalni komunikace neni schopnost napsat rychlou odpovéd za dvé minuty
a odskrtnout si polozku z ,to-do listu®. Efektivni zprava musi stat na trech pilirich:
co rikate (obsah), proc to rikate (kontext) a jak to rikate (otevienost). JenZe tyto
jednoduché principy selhavaji prekvapivé casto. Pro¢? ProtoZe mame tendenci
podceniovat, jakym zplisobem prijemce vnima nasSe slova. Jakmile uvedeme
nepresné formulace, vagni instrukce nebo nejednoznacné vyjadreni, pfenasime
tihu "rozlusténi" sdéleni na druhou stranu. A tam vznik& problém. Nechavame
prostor pro domnénky, spekulace, a co htf - frustraci.
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Néco konkrétniho?

Vezméme si napiiklad béZznou situaci: pozadate kolegu o zpracovani nového
néavrhu a jednoduse napisSete: "Prosim té, priprav novy navrh prezentace.” Na prvni
pohled smysluplna a snadno pochopitelna véta. JenZe co kdyby v tymu zrovna
béZelo nékolik projektt soucasné? Ktery z nich ma uprednostnit? Jaké zmény
ocekavate? Jaky je deadline? Presné zde vstupujeme do pole nejednoznacnosti.
Misto toho bychom mohli napsat: ,,Na zdkladé zpétné vazby od klienta poti'ebujeme
aktualizovat prezentaci projektu Alfa. Pridej dopadové statistiky z posledniho
kvartéalu a vynechej ¢ast piivodni strategie, kterou jsme uZ prekonali. Deadline je ve
Ctvrtek do 15:00 h. Kdyby néco nebylo jasné, dej védet.“ Vidite ten rozdil? Druhé
sdéleni nejenze stanovuje konkrétni akol, ale poskytuje i jasny kontext, cil a navod
k akci, coz dava prijemci veSkeré potiebné nastroje k jeho splnéni. A to vSe bez
stresu, spekulaci ¢i zbyte¢nych e-mailovych vymén.

MiZe se zdat, ze pridani nékolika vét predstavuje jen drobnost, ale pravé tyto
»drobnosti“ vytvareji zasadni rozdil. Srozumitelnost je (a vzdy byla) cestou k
efektivnimu vedeni. Pravé schopnost vyjadrit myslenku jasné a bez pochybnosti je
tim, co odliSuje vynikajici profesiondly od téch primeérnych. Prekvapivé casto se
vSak pristihneme, jak z pohodlnosti, ¢asového tlaku nebo prostého stereotypu
volime cestu mensiho odporu a odesildme polovi¢até nebo dokonce zmatecné

Zpravy.

Testujte se

Udélejte si jednoduchy test: zkuste si pri psani kazdé zpravy poloZit t'i otdzky pred
jejim odeslanim. MtiZe si ptijemce okamzité predstavit, co od néj ocekavam? Vi,
proc je to dilezité? Pochopi, kdy a jak na to ma reagovat? Pokud odpovéd na
nékterou z téchto otazek zni "ne", vratte se zpét a zpravu prepracujte.

Ton je kral

V digitalnim prostredi pritom nejde jen o obsah samotny, ale také o ton, ktery
zvolime. Slova sama o sobé nenesou hlas ¢i vyraz obliceje - co my napiseme
neutralné, miZe byt ¢teno jako podrazdéné, co zamyslime zdvorile, mize plsobit
prehnané neformalné a nevhodné. Bud'te citlivi, premyslejte o tom, jak bude vas
text ptisobit na druhé. Naptiklad misto ,, Toto jste mél vyresit diive!“ napiste ,,Zda
se, Ze jsme tuto zaleZitost prehlédli. Mozna bychom ji mohli nyni spolecné uzavrit.”
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Jedind véta dokaze proménit ton z frustrace a obvinovani k

diplomatickému reseni.

Faktor casu

Technologie nam davaji urcitou zdanlivou vyhodu: jsme témér neustéle dostupni,
muizeme rychle reagovat, odesilat desitky odpovédi béhem chvile. A presto pravé
tady ¢iha past. Prili§ nahodila rychlost nas casto vede k chybam, prekleptim,
nejasnostem nebo dokonce k volbé nevhodného ténu. Pokud se ocitnete pod

26
1

casovym tlakem, zkuste jednoduchy ,test odlozeného odeslani“ Sepiste zpravu, ale
jesté ji neodeslete. Dejte si kratkou pauzu, prectéte si ji znovu, nejlépe po nékolika
minutach, pripadné ji nechte odpocinout par hodin. Zvolili jste ton, ktery by vas
samotné prijemné prekvapil? Je obsah srozumitelny i na druhé precteni? Pozadejte
vaseho prisného autocenzora, aby vas uSetril nejen trapné situace, ale i zbytecné

opravy a vysvétlovani.

Stale online

Podil na ,,zmatcich“ mé také nevyrcéené ocekavani tykajici se dostupnosti. Lidé od
kolegi podvédomé pozaduji bleskové odpovédi, pritom sami Castokrat nestihaji
reagovat stejnym tempem. Re$enim tohoto chaosu je predem stanovit pravidla:
dat kolegim najevo, ze standardni reak¢ni doba je naptiklad do konce pracovniho
dne, zatimco urgentni zalezitosti, mensi mnoZstvi a zfetelné€ oznacené, zvladnout
do dvou hodin. Tato pravidla se v praxi ukazuji jako prekvapivé funk¢ni: ujasni
priority, odbouraji stres a posili respekt mezi ¢leny tymu.

Vase otisky

Pamatujte také na to, Ze digitdlni zpravy, jakkoli letmé, ziistavaji ve virtualnim
prostoru na dlouhd léta. Kazdé slovo, které napisSete, miZe byt jednoho dne znovu
¢teno, interpretovano nebo dokonce sdileno. Dfive nezZ stisknete "odeslat", vénujte
proto pozornost stejné otazce: stoji toto sdéleni i po mésicich, mozna letech, za
zachovani mého jména? Optimum spociva v dovednosti zachovat rovnovahu mezi
lidskosti, preciznosti a profesionalni upfimnosti. Kdyz se vam tuto rovnovahu
podari najit, nevytvarite jen zpravy. Vytvarite vztahy. Budujete mosty, které
mohou byt zdrojem dlouhodobé spoluprace a vzajemného respektu. A to je
skutec¢nd podstata moderni digitalni komunikace.
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Dnesek je nejlepsi den

Pro¢ cekat na idedlni prilezitost, kdyZ mate v ruce nastroje, které mutizete pouZit
hned ted? Komunikac¢ni dovednosti v digitalni ére je v zakladu teorie. AvSak hlavné
jde o akci, schopnost zanechat dojem, posilit vztahy a vybudovat si skutecny vliv.
A ted je Cas vSe, o ¢em jsme mluvili, prevést do konkrétnich kroki, které mizete

okamzité aplikovat.

Zacnéme jednoduchou otdzkou: Jaky obrazek o sobé chcete v digitdlnim prostoru
vykreslit? Profesionalni? Empaticky? Moderni a d@véryhodny? Mozna vSechno
najednou. Dobra zprava je, ze mate kontrolu nad tim, jak ostatni vnimaji vasi
komunikaci - at uz jde o e-mail, zpravu na LinkedIn nebo reakci na kriticky

komentar na socialnich sitich.

Nezapomeiite: Komunikace je prenos informaci. Je to budovani dtvéry a tvorba
vztaht. A v digitalni éf'e je kazdd4 zprava, at uz delsi, nebo kratka, Sanci zviditelnit

vasi hodnotu.

Tak ji vyuzijte pro sebe i sviij tym.

19



Kapitola 4

Dress code a osobni prezentace

Jedno z téch rceni, které jsme vSichni slySeli uz stokrat je, Ze ,Saty dé€laj ¢lovéka“.
Ale co kdyz vam presto feknu, Ze to neni jen otfepana fraze, ale jeden ze zasadnich
principli pro Gspéch ve svété byznysu? A nejde jen o to, co mate na sobé - jde o
cely balicek: jak vypadate, jak se prezentujete, a dokonce i jak se pohybujete.
Presné tohle je vase ,vizualni razitko®. Kazdy den nechéavate otisk na misté, kde se
objevite, at uz na obchodni schiizce, u klienta, nebo dokonce na firemnim Zoom

hovoru.

Dovolite mi maly experiment? Predstavte si dvé situace: v prvni prichazi
obchodnik, ktery ma na sobé perfektné padnouci odév, nablyskané boty a
upraveny vyraz. Je klidny, sebevédomy a jeho stisk ruky vam ihned rekne, Ze tohle
neni jeho prvni hra. Druha situace? TentyZ obchodnik, ale tentokrat v pomackané
kosili od sezeni v auté, s kalhotami, které vypadaji, jako by chvili pattily nékomu
jinému, a s unavenym drZenim téla. Jeho pokus o Gsmév plisobi nejisté. Komu
byste vérili vic?

Prvni dojem

Pro¢ ndm na nécem tak zdanlivé povrchnim vibec zalezi? Pro¢ maji boty nebo
kosile silu ovlivnit to, jak nas ostatni vnimaji? V pozadi stoji stary zndmy koncept:
prvni dojem. A préavé ten hraje ve svété moderniho byznysu vétsi roli nez kdy driv.
Prvni dojem neni jen to, jak se citite vy. Je dtlezité, jak vas vnima druhd strana. A
v byznysu je to vétSinou jen otazka vterin.

Tohle vSechno nas privadi k jaddru véci: jak vypadate navenek, ptimo ovliviiuje
dtvéryhodnost, kterou u ostatnich vyvolavate. Neni to povrchnost, je to
psychologie. V kapitole, kterou pravé otevirate, zjistime, jak mdze promysleny
dress code a osobni prezentace fungovat jako nendpadnd, ale mocna zbrar ve vasi
profesni kariére. Podivime se na to, pro¢ nemusite nosit drahé obleceni, abyste

20



plsobili profesionalné - zalezi totiZ na Uplné€ jinych vécech. Naudite se, jak
drobnosti, jako tfeba barva vaseho outfitu nebo zvoleny doplnék, mohou zménit
dynamiku celé schizky. A nezastavime se jen u Satniku, protoZe osobni prezentace
je mnohem vic neZ to, co si oblecete. Je to rec téla, jak mluvite a také jak se
usmivéte.

Sila dopliku

TakZe pokud jste nékdy dumali nad tim, jestli kravata nebo $atek kolem krku
opravdu néco méni, nebo pro¢ nékterym lidem staci jen vstoupit do mistnosti, aby
okamzité pripoutali pozornost, jste na spravném misté. A co vic, tohle vsechno si
nevsimnou jen ostatni. Kultivovana prezentace ma moc zménit i to, jak vniméate
sami sebe. Ale nepredbihejme. Pojdme se ponorit do svéta, kde se kazdy detail
pocita.

Zajima vas vic?

Oblékani je jednim z nejmocnéjSich, avSak casto podcefiovanych néstroji
neverbalni komunikace. Je to prvni véta, kterou pronaSime je$té predtim, nez
otevieme Usta. Tato véta ma silu ovlivnit, jak nas druzi vnimaji. Avsak, a tohle
podtrhnéme, jak se sami citime. V kazdé pracovni interakci, at uz jde o jednani s
klientem, pracovni pohovor nebo interni poradu, je na$ odév nasim
sspolupracovnikem® nebo, pri nespravném vybéru, naSim ,protivnikem® I
sebemensi detail toho, co méte na sobé, totiz vytvari urc¢itou mapu dojmd, kterou
si ostatni podvédomé skladaji do finalniho obrazu o vasi profesionalité, presnosti
a dvéryhodnosti.

., V business prostredi, kde rozhoduji nejen tvrda data, ale i
schopnost vyvolat emocionalni spojeni a ditveru, nesmime
aspekt odevu prehlizet. *

Kdyz to neladi..

Kazda firma i kazdy opravdovy profesiondl usiluje o jeden spole¢ny cil - vybudovat
povést, ktera je konzistentni s hodnotami, které zastavaji. Pokud vsak naSe osobni
prezentace neodpovida hodnotdm firmy nebo nasim poslanim, efektivnost
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komunikace se rychle vytraci. Jakmile obleceni vySle nespravny signdl, vznika
kognitivni disonance. Nesoulad. Prost€ to neladi.

To je obzvlasté problematické, protoZe takovy pocit je vétSinou podvédomy a tézko
odstranitelny dalsi interakci. Je to jako kdyby konzultant high-tech spole¢nosti,
ktery deklaruje inovace a moderni pristup, prisel na schtizku ve Spinavé nebo
staromoddni kosili. Tento nesoulad mezi osobni prezentaci a sdélovanym
poselstvim nevédomky podkopéava klientovu dGvéru v celé firmé, aniz by
konzultant viibec pronesl jediné slovo.

Jaky je vas plan?

Vybirat obleceni by nemélo byt vnimano jako povrchni aktivita, ale strategicky
krok. Pfemyslejte o vzhledu jako o prodlouZené verzi firemni kultury. Co sdéluji
vaSe materialy, barvy a sttihy o vasich hodnotach? Snite o tom byt symbolem
transparentnosti a preciznosti? Pak bila kosSile bude vasim nejlepSim spojencem,
protoZe evokuje cCistotu a presnost. Chcete byt vnimani jako hrac¢ na poli
mezinarodniho byznysu? Peclivé zvolené stfidmé hodinky nebo drobné detaily z
kvalitnich materidld vdm dodaji prestizni nadech. Oblékani je mostem mezi
vnimanim sebe sama a tim, jak nas vnimaji ostatni. Pokud tento most neni pevny,
budete se pohybovat na nejisté ptadé.

Firemni odév

Na této cesté je vSak nezbytné chapat dynamiku pracovniho prostiedi a
spole¢nosti, ve které ptisobime. Co znamené byt spravné oblecen v jedné firmé,
miZe byt nevhodné v jiné. Pravé pochopeni kontextu je zasadni pro vytvoreni
adekvatni osobni prezentace. V tradi¢nim sektoru, jako je pravo nebo financ¢nictvi,
se ocekava vétsi formalnost a diiraz na klasické standardy. Tyto obory oceriuji
lehce konzervativni pristup, kde elegance a diskrétnost jsou povazovany za zaklad.
Naproti tomu ve svété technologii nebo inovaci se ¢asto setkdme s dress code, které
plsobi lezérnéji. Neznamend to vSak absolutni volnost. Také neformélnost musi
byt peclivé promyslend. Prémiové materidly a diraz na hodnotu (ne cenu) ¢asto
slouZi jako tichy signal Grovné a vkusu.

Respekt

V profesnim oblékani casto rozhoduji i detaily. Byli byste prekvapeni, kolik
malickosti naSe podvédomi zpracovava. Nespravné padnouci rukav, lehce
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znecisténa obuv nebo pomackany limec¢ek mohou byt jen drobné chyby. Zasadné
vSak ovlivni vniméani profesionalniho dojmu. Naopak prvky drobné elegance -
dobte vybrané dopliiky, precizni Cistota a peclivé zvoleny parfém - mohou pridat
pomyslné body k vasi divéryhodnosti. Je fascinujici, Ze klient nebo kolega si ¢asto
tyto detaily neuvédomi ptrimo. Jejich podvédomi si je posklada pozdéji do
celistvého obrazu. Tento otisk pak rozhodne o tom, jak rychle bude vytvoren
respekt.

VVase osobnost

Dilezitym aspektem v odivani je také autenticita. Je nezbytnd pro udrZeni
prirozenosti a presvédcivosti. Oblékani sice podléha urcitym normam, ale zarovern
by mélo respektovat osobnost kazdého jednotlivce. To v§ak neznamena naprostou
volnost, ale jemnou osobni stopu, ktera dodava celku hloubku a zajimavost.
Propojeni firemnich ofekavani a osobni identity je stéZejni. ProtoZe Sablonovitost
a uniformita vytvareji dojem neosobnosti. Ovladnout tento balanc znamena
premyslet a najit jemny zptsob, jak vyuZit své obleceni k posileni profesionalni
image, aniZ by to piisobilo nésilné nebo neprirozené. Malokdo to zvlada sam...

Stroj na definice

Chybdm v profesnim oblékani se lze vyhnout, pokud si uvédomime, Ze
nedorozuméni cCasto vznikd z chybné nebo neptesné komunikace ocekavani.
Napriklad pojem ,business casual“ miize mit pro rtizné lidi rozdilné vyznamy -
nékdy az komicky odli$né. Jasnym vymezenim a zpracovanim smeérnic, co je v
ramci firemni kultury prijatelné a co jiz nikoli, lze predejit momentim trapnosti
nebo nevhodnému stylu. Dalsim ¢astym omylem je ignorovani sezénnich potieb.
Napriklad tézké materidly, jako jsou dZiny na letnich akcich piisobi nejen esteticky
nestastné, ale také jasné naznacuji neschopnost prizptisobit se kontextu.
Profesionédlni dojem je otdzkou pohodli, spravné volby a adekvatnosti vici
okolnimu prostredi.

Vase renome

Jista znalost trendd muze byt osvézujici. AvSak kopirovani médnich vin muze
zpusobit, Ze budete plisobit povrchné a neobratné. Profesionédlové, kteri ovladaji
své oblékani, se pohybuji v harmonii mezi nadcasovymi prvky a modernimi
detaily, pricemz vzdy respektuji pravidla firemni kultury a sv{ij individualni
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charakter. Zasadni je strategicky planovat své obleceni tak, aby presné odpovidalo
jak povaze situace, tak vaSemu dlouhodobému cili v budovani reputace. Vysledek
bude na jedné strané estetickou zélezitosti, na druhé strané efektivnim
komunika¢nim néstrojem na mnoha trovnich.

A ted do akce

Jestli jste az dosud cetli s pocitem ,Tohle je zajimavé, ale porad tak néjak
teoretické®, ted pro vas mam néco konkrétniho. Prestatime mluvit o teorii dress
codu a osobni prezentace. Je cas, abyste se podivali do zrcadla. Myslim opravdu,
nejen obrazné.

Méte na vybér. Ted’ se mizete vratit do starych koleji a zabfednout do chaosu "co
na sebe". Zrejmé také vite, jak to dopadne. Nebo si tuto ¢ast nastavite jako systém.
Staci par hodin, par uptimnych odpovédi a par odvaznych krokd. Priznam se vam.
Ja jsem tomu vénoval tydny, ne hodiny. Abych prisel na to, jak vdm oblékani
zjednodusit. A mizu vam také néco slibit: téch par hodin investice vas oddé€li od
davu. ProtoZe jakmile si osvojite schopnost ovladat sviij vizualni dojem, ovladnete
i zplsob, jak vas vidi svét.

Takze, co ted? Je cas jednat. A ujistit se, Ze od této chvile o vas vas styl nikdy
neprozradi nic mensiho neZ profesionala s velkym P.
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Kapitola 5

Networking a budovani vztahu

Predstavte si velkou konferen¢ni mistnost plnou neznamych lidi. VSude kolem vas
se nese bzukot rozhovort, cinkani skleni¢ek a obcasné zvonéni telefoni. Vy jste
pravé dorazili. Drzite v ruce vizitky pripravené k rozdani, na sobé mate perfektné
padnouci Saty nebo oblek. A v hlavé jasny plan: ziskat nové kontakty pro svij

byznys. Problém je, Ze jediny, komu se odvazite priblizit, je stdl s obcerstvenim.
Znate ten pocit?

Networking

To slovo samo o sobé muiZe plsobit zastrasujicim dojmem. Pro nékoho je to
prirozend disciplina, zatimco pro jiné to znamena stres a nervozitu. Ale co kdyz
vam prozradim, Ze networking neni jen to, kdo zna koho, ale jak umite tyto vztahy
budovat, rozvijet a udrzovat? Nejde o honosné party s koktejly nebo bezduché
yvizitkohratky“ Jde o umeéni. A kazdy umélec zacind kreslit postupné. Nejprve
skica, pak kousek po kousku.

Vsimli jste si nékdy, Ze jsou lidé, kteri v sobé€ maji prirozenou schopnost vytvaret
okamzité spojeni s ostatnimi? Ptijdou do mistnosti a béhem nékolika minut kolem
sebe maji skupinku posluchact, kteri hltaji kazdé jejich slovo. Tito lidé nevyhravaji
jen charismatem — maji s sebou dovednosti a strategie, které jim to umoziiuji. A
dobra zpréava? Tyto dovednosti se daji naucit.

Kontakty nebo vztahy

Networking je v dnes$ni dobé zdkladnim stavebnim kamenem profesniho tspéchu.
Ale co presné znamena ,dobry networking“? Je to sbirani stovek kontaktti? Nebo
je to spise cesta k hlubokym, dlouhodobym vztah@im, které prinaseji nejen
obchodni prilezitosti i hodnotné pratelstvi?
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Odpovéd je prekvapivé jednoduchd: Jde o oboji. Nejdtlezitéjsi je védét, kdy dat
prednost mnozstvi a kdy kvalité.

Nejde o vizitky

V této kapitole se ponorime hloubéji do tajemstvi vytvaret sit a budovat vztahy.
Zjistite, pro¢ je osobni spojeni mnohdy siln&jsi neZz jakakoli jina forma
komunikace. Prozkouméame dynamiku prvniho dojmu, kouzlo autentického zajmu
a silu strategickych partnerstvi. UkdZeme, jak predchazet ¢astym chybam, které
lidi brzdi, a misto toho budovat vazby, které vydrzi roky. A co vic, odkryjeme
principy, diky kterym poznéte, kdy a jak investovat sviij ¢as do téch spravnych lidi.

Ruku na srdce, budovani sité kontaktd neni otazkou talentu, ale postoje. A pokud
z této kapitoly odejdete jen s jedinym poznatkem, pak to bude tento: Networking
nezacina vizitkami, za¢ini vdmi. Ted vykroc¢me spole¢né na cestu, kde se naucime
prekonat ostych, najit nové prilezitosti a zanechat nezapomenutelny dojem. Co na
tom, Ze jste u toho stolu s obcerstvenim? Vérte, ten pravy rozhovor je pravé za
rohem.

Efekt networkingu

Networking je mnohem hlubsi a komplexnéjsi ¢innost, nez by se na prvni pohled
mohlo zdat. Mnozi jej zaménuji za pouhé nasbirani co nejvétsitho poc¢tu kontaktd,
jako by $lo o soutéz. Realita je vSak Gplné odlisna. Predstavte si dvé situace: v prvni
maéte stovky vizitek a kontaktd na lidi, se kterymi jste si sotva vymeénili par
zdvorilosti. V druhé mate jen nékolik divéryhodnych vztahd s klicovymi jedinci,
kteri na vas skute¢né mysli, kdyz jde do tuhého. Kterd z téchto situaci ma podle
vas vétsi hodnotu pro skutec¢ny osobni i profesni rist? A pravé to je tajemstvi
efektivniho networkingu - vytvoreni vztahti, které vas posunou dal, at uz na
osobni, profesni ¢i jinak cilené arovni.

Imente pohled

Zékladem kazdého uspéSného networkingu je schopnost porozumét tomu, co
jednotlivi lidé potfebuji, co je motivuje a co je s vami miZe spojit. Misto toho,
abyste premysleli o tom, jak ziskat co nejvice, zamérte se spiSe na to, co mlzete
realné nabidnout. Paradoxné, pravé tento pristup, ktery spociva v hledani
zptsobd, jak mizete byt pfinosem pro ostatni, vim umozni stat se vyznamnou
soucasti jejich orbitu.
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., Kdyz jste pro nékoho neodmyslitelnou soucdsti reseni jeho
problémii nebo naopak katalyzatorem jeho uspéchu,
zanechdvate nesmazatelnou stopu.

Pomahat bez ocekévani okamzité protisluzby ma navic nddherny efekt: stavate se
nezapomenutelnymi, coZz je vrchol kazdého tispéSného vztahu v prostredi
networkingu.

Rizika

Autenticnost je pritom stéZejni. Jestlize v lidech vypéstujete podezreni, Ze vase
dobré umysly jsou jen maskovanou zaminkou, aby vas nékam posunuli vyménou
za jejich dtvéru, riskujete netspéch a ,zpackanou“ image v $irsi komunité. Fales
nelze skryvat prilis dlouho. Ani ty nejlakaveéjsi sliby neprekryji neuptimny postoj.
Chcete-li byt vzorem dvéryhodnosti, méjte jasno v tom, Ze spésny networking
neni postaveny na manipulaci, ale na ptirozenosti a upfimné ochoté slouzit
ostatnim. VSechno zac¢ina drobnymi gesty, ktera jsou zdkladem vz4jemné sympatie
a otevrenosti.

Hodnota drobnosti

Nékteri mohou na zacatku pochybovat, zda maji co nabidnout, zvlast pokud teprve
vstupuji do nového oboru nebo prostfedi. Pravdou je, Ze casto podceriujeme
hodnotu malickosti, jako je naslouchani, dobré doporuceni nebo vytvoreni
propojeni mezi zndmymi. Sta¢i vénovat svou pritomnost a prokazat opravdovy
zajem. Uprimné se zajimat o projekty druhych. Nabidnout ,,jen“ moralni podporu
muZe byt v dnesni zaneprazdnéné dobé tim nejcennéjsim darem. Mnozi hledaji
smysluplnou pozornost v moti povrchnich interakci. Avsak pokud pravé vy
nékomu projevite opravdovy zajem, automaticky vystupujete z fady. Stavate se pro
né mnohem cenn€jsimi nez ti, kteti jen Cekaji na prilezitost k vlastnimu prospéchu.

Naslouchejte

Dilezitym nastrojem pro budovani dévéry je schopnost naslouchat. Nejen
formalné souhlasit nebo prikyvovat, ale projevit skutecné hlubokou pozornost.
Vsichni jsme zazili moment, kdy jsme mluvili s nékym, kdo sice své ptitakani hojné
doprovézel pokyvy hlavy, ale pritom nepokryté vénoval vice pozornosti svému

27



mobilu nez tomu, co fikame. Jaky dojem takova interakce zanechava? Jedinci, kteti
skutecné naslouchaji a dokézi se ponorit do hloubi vasich slov, zlistavaji nadlouho
v paméti. Skute¢né naslouchéni neni jen o tom slyset, co vam druhy rik4, ale i o
pokladani pribéznych otézek, které tézi z doty¢ného vice informaci a ukazuji, Ze
vam zalezi na jeho pribéhu.

Nepodcertiujte vSak ani neverbalni projevy. O¢ni kontakt, symetrické drzeni téla a
drobné, empatické signdly, jako je tsmév ¢i letmé pokyvnuti, maji zdsadni vliv na
vnimani vasi pritomnosti. Pokud komunikujete dojmem, Ze je druha strana pro
vas skutecné dllezitd, vase slova nabyvaji na vyznamu a vase autorita roste. Vzdy
plati, Zze naslouchani neni jen jedna strana komunikace. Slouzi k budovani
povédomi o potiebach a cilech druhych, coz je v dasledku cestou k vytvareni

oboustranné prospésnych vztaht.

Myslet nad ramec

Kazdy vztah, ktery v networkingu navazujete, by mél byt veden na principu
vzajemného prinosu. Namisto otazky ,,Co mi muZze ta osoba nabidnout?“ se
zamyslete nad tim, jak miZete spolecné vytvaret hodnotu. Vy jako profesional
nesete odpovédnost za to, aby kazdy dialog, ktery vedete, nebyl jednostranny, ale
spiSe predehrou ke sdilenému tispéchu.

,, Cim vétst uprimnost a snaha o spoluucast pronikne do vasich
interakci, tim vétsi se pred vami objevuji prileZitosti.

Nepodcetiujte ani dilezitost podékovani. Ve svété profesionality mohou mit i
jednoduché projevy vdéku hluboky a dlouhodoby dopad. Vyjadrit uznani néci
pomoci, projevit respekt za vénovany cas nebo dokonce se v dobé ,digitalni
instantni polévky“ vrétit k ru¢né psanému dékovnému vzkazu - to vSe jsou gesta,
ktera zlistavaji zapsana v mysli druhych mnohem déle, neZ si mozna uvédomujete.

Celé kralovstvi k tomu

Networking prinési jedine¢nou vyzvu: budovat sit, kterd neni jen extra pocetna,
ale o to pevnéjsi. Neni o kvantité, cestou nejsou statistice kontaktd. Je to vytvareni
vztaht, které jsou odolné, autentické a zaloZené na dtvére. Uprimnost, empatie a
schopnost naslouchat nejsou jen prazdnymi klisé. Jde o kameny, na kterych stoji
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celé kralovstvi vaseho profesniho Gspéchu. At uz jste na zacatku své cesty nebo
zrovna upeviujete stavajici vazby, nikdy nezapominejte na skutecnou podstatu
networkingu: byt nezistnou hodnotou ve svété ostatnich.

Od teorie k praxi

Nyni je cas prejit ten pomyslny most. Mozna uz jste si pti Cteni této kapitoly
predstavovali, jak by konkrétni strategie mohly vypadat ve vaSem prostredi. Ale
mezi premyslenim a skutecnym posunem vpred lezi: praxe. Behem Business
Etiquette Mastery System™, mého transformac¢niho programu pro tymy,
prochézime jednim z nejefektivnéj$ich cviceni. To vam pomuze ziskat nové
kontakty a z&roven budovat smysluplné a dlouhodobé vztahy. Na nich miZze stat
nejen vas Uspéch, ale i vase osobni i firemni reputace.

Zaéneme?

Jesté néco, dovolite? Networking dnes neni volitelny dovednostni bonus - je to
pfimo kyslik moderniho profesionala. Kazdy clovék, kterého potkéte, v sobé
skryva potencial stat se branou k né¢emu vétSimu. Ale tento potencial neaktivuje
teorie; aktivuji jej vase Ciny.

MY

Sahnéte tedy po kalendari, vymezte nékolik pristich tydnd na pfeménu cteni této
kapitoly na nov4, realna spojeni, ktera mohou zménit vas pribéh - nebo pribéh
druhych.

Tésim se na vas.
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Kapitola 6.

Krizova komunikace a reseni konfliktu

Predstavte si nasledujici situaci: Je pondélni rano a kancelar plni Sum pracovni
aktivity. Telefon zvoni, kolegové si vyménuji dokumenty a vasi zaméstnanci praveé
vstrebavaji instrukce na novy tyden. A pak to prijde. Dostavate e-mail s navrhem
na smluvni dodatek od dlouholetého obchodniho partnera. S tak nevyhodnymi
podminkami, Ze méate pocit, jako by vas zradil. Znervoznite. Tym vas sleduje,
protoZe vi, Ze od vasi reakce se bude odvijet mnohé. Ticho je ohlusujici. Jak
zareagujete?

Krizova komunikace je zvladani neptiznivych situaci. Je to umeéni jednat efektivné,
kontrolované a strategicky, i kdyZ vas okolnosti nuti k opaku. MiZe to byt konflikt
se zédkaznikem, interni spor ve firmé nebo verejna reakce na nepriznivou recenzi.
PrestoZe se tyto situace vyrazné lisi, vSechny maji jedno spolec¢né: ohybaji
charaktery, provéruji vasi reputaci a rozhoduji o tom, zda posilite dGvéru, nebo ji
ztratite.

., V byznysu, podobné jako v osobnich vztazich, se drive ¢i
pozdeéji dostanete do bodu, kdy vase dovednosti budou

€

testovany mimo komfortni zonu. ‘

Jak se zachovate, kdyz vam konkurence ustédri ranu pod pas? Co udélate, kdyz
vasi top nabidku shodi klient na verejném setkani? A jak zvladnete rozhovor s
kolegou, jehoZ chovani podryva vztahy v tymu?
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Vyuzijte krizi k ristu

Cim dtiv si uvédomime, e konflikty nejsou problém, ale ptilezitosti k rtistu, tim
rychleji dokazeme ziskat prevahu a promeénit tézkou situaci v odrazovy mustek.
Koneckonct, reSeni konfliktli neni jen snaha vyjit z bitvy nezranén. Je treba byt
doslova chirurg, ktery dokaze odstranit problém s preciznosti a zanechat zdravéjsi
»organismus*“ firmy.

Tato kapitola vas provede svétem krizové komunikace: od pochopeni dynamiky
konfliktu aZ po praktické metody, jak ze sporu vyjit jako vitéz. Ale predevsim jako
profesiondl. Dozvite se, jak jednat s chladnou hlavou, jak ¢ist signaly, které ostatni
vysilaji, a jak pouZit konflikt jako motor ke zlepseni vztaht i procesu.

Pripravte se na cestu, ktera odhali, Ze uméni krizového jednani znamena ,uhasit
pozar“ a stejnou mérou se z néj poucit, predejit mu pristé a spolecné s firmou rist.
Ostatné, jak jednou rekl Winston Churchill: ,Nikdy neptipustte, aby krize prisla
nazmar.“ Jak krize ale pretavit ve vyhodu? To je tajemstvi, které se vam ted
chystadm odkryt.

Chcete vice?

KdyzZ se ocitnete uprostied chaosu, nejprve musite prfijmout jednu nepopiratelnou
realitu: krize nevymizi sama od sebe. Jakmile ji nechéte dojit do bodu, kdy ztratite
kontrolu, stane se z ni Fetézova reakce problémt, kterou bude stale tézsi zastavit.
V takovych momentech je zasadni mit na paméti, ze vse, co udélate - nebo naopak

neudélate - vysle urcity signal vasim zakaznikim, partnertim i zaméstnancim.

Prvnim principem tspésné krizové komunikace je tedy rychla reakce. Ale pozor,
nikoli za cenu ukvapenosti. Akce bez spravného uvazeni miiZe jen prilit ,olej do
ohné“, misto aby ho uhasila. Prvnim krokem je zvladnout v sobé€ vnitfni napéti
mezi nutnosti jednat okamzité a pod tlakem. Jak to tedy udélat?

Krizovy tym

KdyZ se ocitnete pod ndporem protichtidnych emoci, ¢imz médm na mysli paniku,
strach nebo vztek, potrebujete systém, ktery vas udrzi ukotvené. Nejprve si
vytvorte zakladni plan pro akutni fazi krize. Tento plan by mél byt jednoduchy a
prehledny. Pokud ho zatim nemate, zapamatujte si alesporl nouzové minimum:
kontaktni osoba, klicové sdéleni a jasné definované kanaly komunikace. Kdo mluvi
za firmu? Co chcete tict? Prostiednictvim ¢eho to chcete sdélit? Mit predem
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zodpovézené tyto otdzky vam v redlném case usetfi cenné vteriny a zajisti, Ze vase

MY

kroky nebudou roztristéné.

Nesvlekejte se

Jednim z nejvétSich omylt je presvédceni, Ze transparentnost znamené okamzité
vylozit vSechny karty na stdil. Transparentnost neni synonymem informacniho
prehlceni. Nejde o to zaplavit vefejnost nebo klienta detaily, které jesté sami plné
nechépete. Jde o to sdélit informace srozumitelné a zaroven rici, Ze situaci aktivné
resite. Kdyz napriklad jista technologicka spolecnost Celila velkému tniku dat, jeji
uspéch nestal na tom, Ze okamzité sdélila kazdy detail problému, ale na tom, ze
svym rychlym a uvdzenym postupem vyzatovala kontrolu. Sdélila fakta, které
méla potvrzend, priznala chybu a ihned navrhla konkrétni opatfeni. A to je druhy
krok: autenticita spojend s diivéryhodnosti.

Pravdu

KdyZz mluvime o autenticité, je tfeba zdlraznit jednu z&sadni véc: autenticita
nejsou jen slova. Je to také vaSe chovani a zpisob, jak vase akce koresponduji s
tim, co rikate.

,»Mnoho lidi i firem se v kritickych momentech snazi chrdnit
ztrdtu tvare” polopravdami nebo tichym obchazenim
problémii. Ale to ostatni vyciti. *

Zijeme v éfe, kdy pravda ma tendenci vyjit dfive ¢i pozdéji na povrch. A jakmile se
to stane, jakakoli snaha o manipulaci nebo zatajeni informaci se obrati proti vam.
Chcete-li si uchovat divéru, musite byt pevni ve svém sdéleni, ale zaroveri otevieni
vici otazkam a pripraveni vysvétlit své kroky. Lidé vas neodsoudi za to, Ze se stala
chyba. Odsoudi vés za to, Ze jste se snazili skutecnost utajit.

Uznat pocity druhych

Empatie je neviditelny zachranny ¢lun, ktery vas provede i témi nejboutlivéjsimi
vodami. Kdyz komunikujete s rozhnévanymi zakazniky nebo zklamanou
verejnosti, je zasadni nejdrive priznat a uznat jejich pocity. Uznani emoci
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neznamend vzdat se odpovédnosti, ale naopak ziskat si prostor pro dalsi
vysvétleni. Jedna jedina véta ve stylu ,Chépeme vaSe znepokojeni, a proto
podnikdme nasledujici kroky“ miZze mit zdzracny efekt.

Do vasi odpovédi pridava totiz lidsky rozmeér. A to je casto efektivnéjsi nez se
pred nami. Uznejte druhou stranu, respektujte jeji obavy, a teprve pak nabidnéte
mozné reseni.

Sila slov

Soucasné je velmi dtilezité peclivé volit slova. Nas jazyk ma schopnost informovat,
ale i uklidnit. Nebo naopak pridat konfliktu dalsi horkou vrstvu. I kdyZz oznamujete
Spatné zpravy, zplsob, jakym to udélate, mlze ovlivnit celkové vyznéni. Kdyz
napriklad oznamite zpozdéni produktu, je rozdil mezi tim, zda reknete ,prace na
projektu se prodlouZila a zdrZuje cely vas plan“ nebo ,,pracujeme na tom, abychom
zajistili co nejkvalitnéjsi vysledky, a proto jsme se rozhodli si vzit trochu vice ¢asu®
Prvni sdé€leni bitevni linii zfejmé prohloubi, kdezto druhé dava nadéji na zlepSeni.
Sdéleni by méla byt uprimna, ale zamérena na kroky kupredu.

Ziskejte zpét duvéru

Prestoze se priznani chyby mnohym zda jako slabina, ve skute¢nosti méa paradoxni
efekt. Jestlize chybu ptiznate, dokazete tim, Ze vdm zaleZi na moralnich principech.
To mize posilit vasi reputaci. Nejde jen o samotny akt priznani, ale o to, do ¢eho
jej ,zaramujete“. Zakaznici chtéji vidét, Ze si problém uvédomujete, rozumite jeho
dopadu a podnikate kroky k napravé. Priznani chyby bez akc¢niho planu ale ztraci
svou vahu. Teprve kombinace obojiho - pfiznani a navrhu teseni - vyvola u druhé
strany respekt. Jednim z nejsilnéjSich historickych prikladG tohoto pristupu je
krize Johnson & Johnson, kdy spolecnost stahla produkty z trhu a v ocich vetejnosti
ziskala jesté vice divéry pravé diky svému odvaznému postupu.

Krize jako vyhoda

Krizova komunikace je schopnost informovat, ale predevsim je to nastroj, jak
budovat vztahy zaloZzené na transparentnosti, autenticité a empatii. Pecliva
priprava, schopnost priznat chyby a citlivy vybér slov mohou rozhodnout, zda
budete vnimani jako dévéryhodny partner nebo jako nékdo, kdo se jen snazi
zamést stopy pod koberec. V krizi neméte prostor pro chyby. Mate vsak Sanci ziskat
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néco cennéjsiho - posileni divéry, kterd mliZze pretrvat i poté, co krize utichne. A
pravé na tuto zasadni prilezitost se vyplati hledét z pragmatickych a také z
etickych davodu.

Konec zacatku

Dilezitym krokem k zvladdnuti krizové komunikace a feSeni konfliktd je
systematické budovani nejen technickych dovednosti, ale predevsim schopnosti
zustat klidny a efektivni pod tlakem. Jakmile si uvédomite, Ze konflikty nejsou
hrozbou, ale prilezitosti k ristu, ziskavate nad nimi kontrolu. NeZ uzavieme tuto
kapitolu, pojd'me si tento koncept nejen vysvétlit, ale rovnou si ho vyzkouset. A ne,
nenechdm vas v tom samotné. V mém programu Business Etiquette Mastery
System™ je pro vas nachystano nejedno transformacni cviceni, které vas ptipravi
na jakoukoli nepredvidatelnou situaci. A predev§im vas nauci, jak v ni obstat
doslova elegantné.

Zacnéme spolec¢né...

Krizova komunikace je doslova alchymie profesionalni komunikace: Kazdy
konflikt je piileZitosti posilit svou reputaci a ochranit renomé firmy. Cim cast&ji
budete praktikovat strategii ,klidné kontroly“ a reseni zaméreného na vysledek,
tim prirozenéji se stanete nékym, koho okoli vnima jako silného lidra. Udélejte
dnes jen tento jediny krok: védomé natrénujete svou odolnost. Svét bude vnimat
vasi kultivovanost, a predevsim vasi schopnost obratit jakoukoli vyzvu ve vyhru.

A vérte mi, tohle uz neni jen lekce komunikace. Je to dovednost, ktera vdm otevie
dvere tam, kam byste bez ni nikdy nevkrocili.
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Kapitola 7.

Implementace etikety do firemni kultury

Predstavte si, Ze jste praveé vesli do konferenc¢ni mistnosti své firmy. Stil je obsazen
¢leny vaseho tymu. Po nékolika minutéch si ale uvédomujete, Ze atmosféra, gesta
i zptsob komunikace nejsou presné takové, jaké byste si prali. Nékdo hledi
ned@vérive, jiny se ohliZi po telefonu. A mezi slovy lze citit napéti ¢i nejasnosti.
Tehdy si mozna kladete otazku: "Je tohle profesionalni prostredi?"

Firemni kultura je tim neviditelnym vlaknem, které propojuje jednotlivce do tymu
sdilejiciho spolecné hodnoty, cile, a predevsim styl, jakym tyto véci spole¢né
napliiujeme. A pravé etiketa, kterd mtize na prvni pohled piisobit jako pouha ,;sada
pravidel“ ze starych casti, je ve skuteCnosti zdkladem tispéSné a respektované
firemni kultury. Stejné jako se vztahy ve vaSem osobnim Zivoté neobejdou bez
vzajemné Ucty a porozuméni, také v profesnim svété je tato symbidza nutna k
vytvoreni néceho skute¢né vyjimecného - firemniho prostiedi, ve kterém lidé
chtéji uspét spolecné.

Nyni si polozme otazku: Jak mulZete proménit etiketu z pouhého zdvorilého
pozdravu a spravné podané vizitky na nastroj, ktery zlepsi komunikaci, posili
tymovou dynamiku a podpoii vnimani vasi firmy jako skvé€le organizované a
profesionalni? Odpovéd nenajdeme v povrchnich gestech. Je skryta v jeji hlubsi
implementaci pfimo do struktury a DNA vasi spole¢nosti. Etiketa neni naplast na
problémy - je prevenci, systémem a navykem.

Kdyz to nevoni

Jedna z nejcastéjsich chyb, kterou firmy d€laji, je predpoklad, Ze etiketa je soubor
stvrdych pravidlech nebo néco jako nastavba, takovad ,kosmetickd tprava.
Skutecnost je vSak takova, Ze kdyZ se etiketa stane soucasti kazdodenniho Zivota
zaméstnancd, teprve odhaluje svou pravou silu.
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Budovani kultury respektu, empatie a profesionalniho vystupovani zacina od
vedeni a prostupuje do kazdé Grovné organizacni struktury.

,, Ilento zvenci zdanlive neviditelny proces dokaze zménit
interni dynamiku vaseho tymu a také zpiisob, jakym vas budou

3

vnimat vasi klienti, partneri i konkurenti.

Co kdyby silna firemni etiketa nejen zlepsila vasi interni komunikaci, ale pridala i
néco navic? Konkurencni vyhodu, ktera vas odlisi na trhu, kde vétSina firem stale
bojuje s prehlizenim ,mékkych“ dovednosti? Pojd'me spole¢né prozkoumat, jak

miZe byt etiketa ve firemni kulture ne cestou, ale cilem.

Etiketa je proces

Pokud bychom firemni kulturu skutecné vnimali jako Zivouci organismus, etiketa
by nebyla jen nendpadnym pojivem mezi jednotlivymi prvky, ale nepostradatelnou
silou, kterd tento organismus uvadi do harmonie a rytmu. Neni to pouze
mechanismus, ktery na povrchu uhlazuje kazdodenni interakce, ale hluboce
zakorenéna vlastnost, ktera urcuje, jak jednotlivec i cely tym, stejné jako firma
samotna, reaguje na vnéjsi i vnitini vyzvy. Etiketa v tomto smyslu neni konec¢ny
cil, ale proces. Je to dynamicky a citlivy nastroj, ktery umoziuje vidét za ramec
prosté zdvorilosti a nachazet cesty, jak vytvorit prostfedi plné respektu,
profesionality a autenti¢nosti. A pravé ono zameéreni na proces je stéZejni, pokud
maé byt etiketa prirozenou a udrzitelnou soucésti firemni DNA.

L4dné abstrakce

Pochopeni, Ze etiketa neni otdzkou pouhého seznamu pravidel, méni zpisob,
jakym o ni premyslime. Narizeni, Skoleni nebo interni manualy mohou byt
uzitenym odrazovym mistkem, ale pokud nedokdZeme najit hlubsi souvislost
mezi principy etikety a kaZdodenni realitou firmy, tato pravidla se odsoudi k
zapomneéni. Lidé se musi s normou identifikovat ve svém povédomi i ¢inech. Za
timto Ukolem stoji vyzva pretavit abstraktni koncepty, jako jsou tcta, konzistence
nebo divéra, do konkrétnich a pro kazdého pochopitelnych krokd, které nebudou
vazany pouze na okamziky pod dohledem, ale stanou se normou i ve chvilich, kdy

nikdo nepozoruje.
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Neni jedna etiketa

Pravé proto je nutné, aby firemni etiketa nebyla vnucenou sadou poucek, ale
odrazem hodnot, na kterych firma stoji. Pokud spole¢nost klade diiraz na
otevrenost a inovace, jeji etiketa by méla odrazet dtlezitost svobodného sdileni
nézord, inkluzivniho pristupu k dialogu a podpory novych napadi. To by mohlo
zahrnovat pravidelné diskusni panely, kde se lidé u¢i respektovat razné
perspektivy, nebo jasné definované zptsoby, jak efektivné poskytovat zpétnou
vazbu bez zbyte¢né emocionality a kritiky. Na druhé stran€, pokud je pro firmu
stéZejni presnost a striktni dodrZovani postupli, mélo by se to promitnout nejen
do formalnich procesti, jako jsou kontrolni checklisty nebo protokoly, ale i do méné
zatizenych, kaZdodennich situaci, kdy zameéstnance ucite, Ze preciznost v
komunikaci je nedilnou soucasti jejich odbornosti a respektu k druhym.

Neverbalni produkt

Jednim z nejsilnéjSich pilifd budovani profesionalni etikety je uvédomeéni si, Ze jde
o proces formovani divéry. Diivéra nevyvstava z niceho a nevznika jednorazovym
gestem; je to vysledek dlouhodobé konzistentniho chovani, které nastavuje
ocCekavani a potvrzuje stabilitu. Pokud naptiklad zameéstnanec zjisti, Ze jeho
vedouci vZdy odpovida na dileZité dotazy promptné a s peclivosti, zacne tento
pracovnik vérit nejen jeho schopnostem, ale i jeho zavazku k respektu vici
ostatnim. Stejné tak, pokud si klient miZe byt jisty, Zze tym dodava slibené
materidly v predem domluvenych terminech, v dané kvalit¢ a pravidelné
informuje o pribéhu projektu, posiluje se vzajemna dtvéra. Naopak nestélost -
opozdéné reakce, vagni odpovédi nebo nepredvidatelné chovani - tuto davéru

narusuje a ¢asto nezvratné.

Lidskost predevsim

OvSem vybudovana d@véra vyzaduje, aby komunikace ptsobila lidsky a nikoli
strojové. Respekt je podporovan detaily. Jakym zptisobem klademe otazky, jak
odpovidame, nebo jak dokdZeme ocenit snahu ostatnich. At vSe je nauceno, avsak
at nic neplisobi automatizované. Pokud napriklad manazer skutecné vénuje
pozornost kolegovi, sleduje jeho te¢ téla a uzna i to, Ze je odbornikem ve svém
oboru. Takovy dialog prispiva k pocitu respektu a autenticity, ktery je pevné spojen
s profesionalni etiketou.
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Vedeni v predni linii

Nicméné premeéna téchto hodnot na konkrétni standardy zacind u leadershipu,
zptsobu vedeni. Vedouci pracovnici nemohou byt pouze , kuratory pravidel“ Musi
byt jejich aktivnimi tvirci a nositeli. Vedeni je prikladem v kazdém aspektu své
¢innosti. Kazda jejich reakce, kazdé gesto, kazdé rozhodnuti se promita do kultury

jejich tymu.

., Pokud manazer pravidelné prichazi na schuzky pozde,
nebude mit Zadnou autoritu v prosazovani discipliny mezi

svymi podrizenymi. “

Stejné tak, pokud se vrchni vedeni chovd arogantné k méné zkuSenym

zaméstnanctim, ostatni si tento postoj osvoji a dale jej udrzuji v tymech.

Ryba voni od hlavy

Je naprosto zasadni, aby management vénoval ¢as nejen strukturdm a politikdm
uspéchu, ale i okamziktim, které definuji jejich lidskou stranku. Gesto, jako je
napriklad podékovéani zaméstnanci za dobfe odvedenou praci primo pred tymem,
prispiva k atmosfére vzajemného uznani vice nez stovky internich dokumentt
nabadajicich k profesionalnimu chovani. Je to pravé tato snaha vést prikladem, co
prohlubuje zakorenéni etikety v kazdodennim pracovnim zivoté. At uz jde o ochotu
vyslechnout zpétnou vazbu bez prerusovani, nebo o prokazani drobné laskavosti.
Vedouci mé jedinecnou prilezitost kultivovat to, co chce, aby v ramci své

spolec¢nosti vidélo.

Nekoncime

Etiketa se nemuze zastavit u zavedeni systému. Ani ty nejlépe navrzené standardy
nepreziji bez pravidelné aktualizace a adaptace. V§voj etikety - stejné jako vyvoj
samotné firmy - je dynamicky proces, ktery vyzaduje pravidelné reflexe. Jakakoli
pravidla etikety, ktera dnes funguji, mohou byt zitra prekézkou, pokud nebudou
odpovidat ménicim se potfebdm trhu, klienti nebo samotnych zaméstnancti.
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Proces

Je to jako v Zivoté. Nékteré véci jsou prosté zastaralé. Je rozumné zavést do tymu
mechanismy, které umozni pravidelné zhodnotit, zda jsou stavajici principy stale
relevantni. Tento proces nemusi byt slozity. Staci cilené vedené diskuse na tymové
urovni, kde zaméstnanci mohou oteviené sdilet své zkuSenosti s tim, co funguje,
co je prekazkou a co by mohlo byt zlepseno.

Tim, Ze je etiketa ve firmé vnimana jako neustale se vyvijejici proces, signalizuje
nejen svou flexibilitu, ale i svilj zavazek k pribéznému zlepsovani pracovniho
prostiedi. Tento pristup posiluje firemni kulturu a zajistuje, Ze firemni etiketa neni
jen dalSim docasnym projektem, ale fundamentem, na kterém mohou stavét
vSechny dalsi iniciativy a hodnoty spole¢nosti v budoucnu.

Viditelné vysledky

Kdyz ted mate vSechny klicové myslenky a principy, jak implementovat etiketu do
firemni kultury, je cas, abyste vSe proménili ve skutecnost. Bez konkrétnich kroki
miuZe i ten nejlepsi plan zGstat jen dobfe napsanym dokumentem, zavienym nékde

v Supliku.

Proto se rozhodnéte. BEhem nasi spoluprace se pustime do praktickych cviceni,
které vas a vas tym posunou smérem k méritelné zméné - k vyvoji, ktery nejen

pocitite, ale i uvidite ve vysledcich.
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Epilog

Mili ¢tenari,

na této vzrusujici cesté za tajemstvim moderni business etikety jste uz nacerpali
mnoho cennych védomosti a dovednosti. VEéfim, Ze jste nyni pripraveni stat se

z N7

opravdovymi lidry 21. stoleti, ktefi se svym tymem dokaZi obstat i v téch

vevs

Jak jste si jisté vSimli, business etiketa neni pouha znalost spravné podavat ruku
nebo pouzit na slavnostni obchodni veceti ten ktery pribor. Jde o mnohem vic. Jde
o schopnost vcitit se do druhych, komunikovat s respektem a diplomaticky resit
konflikty. Jde o uméni vytvaret a udrzovat kvalitni vztahy, které jsou zdkladnim
kamenem tspéchu v kazdém podnikéni.

Béhem mé vice nez dvacetileté praxe, z velké ¢asti v mezinarodnim obchodé, jsem
mél tu cest poznat stovky aspésnych lidri a podnikateld. A vSichni méli jedno
spolecné - perfektné zvladali pravé ony kli¢ové principy, o kterych jsme si v této
knize povidali. At uz $lo o jednani s obchodnimi partnery ve vice nez tficeti zemich,
vedeni vlastniho tymu nebo reprezentaci firmy pred zakazniky ocekavajici nejvyssi
standard.

., Vétsina z nich méla své odborné poradce a firemni diverniky.
Podobné profesionaly, jako byli oni sami pro své viastni
klienty.

Jsem presvédcen, Ze i vy mate potencidl dosdhnout na vrchol. Stadi jen vytrvat,
zlistat vérni hodnotdm, které vyznavate a pracovat na sobé i tymu. Nebojte se
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vystoupit z davu a jit vlastni cestou. Budte autenticti, sebevédomi a vzdy
pripraveni ucit se nové véci. Stojim vam po boku.

Pamatujte, Ze etiketa je predevS$im odraz vaseho charakteru a osobnosti. Je to
zpusob, jak vyjadrit tctu k sobé i ostatnim. A vérte mi, Ze lidé to oceni. Presvédcil
jsem se o tom uZ tisickrat. At slo o obchodni partnery, kolegy nebo klienty.

Vim, Ze nyni stojite pred ddlezitym rozhodnutim a naro¢nou vyzvou: Jak téchto 77
klicovych principti, které jste se v této knize naucili, dostat do praxe. Nejste na to
sami. Vy budte vzdy profesiondlni, diskrétni a loajalni. Budte diplomaticti,
respektujici, empaticti a sebevédomi. S témito ,kartami v rukdvu“ nemuzete
prohrét. S transformaci vaseho tymu vam pomohu ja.

Preji vam mnoho Gspéchti na vasi cesté k vysnénym metam. Nebojte se jit za svym
snem a ménit svét k lepSimu. Jsem tady pro vas. Jste pripraveni stat se hvézdami
business etikety a zanechat v byznysu nesmazatelnou stopu. Tak do toho,
budoucnost ¢eka pravé na vas...

Zastavam v myslenkach s vami, preji VAm pékné dny a tspéch.

L/

Vas
Daniel Smid

Autor knihy ,7 Principd, na kterych stoji moderni Business etiketa“
a transformacniho programu pro tymy ,Business Etiquette Mastery System™“

Poptavky a objednavky:
+420 602 573 739

smid@danielsmid.cz

41



