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OSsOBNI PROSTOR

Edward Hall byl proslulym antropologem, ktery zkoumal osobni
prostor v riznych kulturach. Ve svych klasickych pracich The Silent
Language a The Hidden Dimension uvadji, Ze existuji jasné kulturni
rozdily v tom, jak velky osobni prostor je povazovan za vhod-
ny a nezbytny. [ kdyZ nelze hovotit o dobrém nebo $patném,
mluvime-li o osobnim prostoru, dilezité je védét, co je s ohle-
dem na kulturu (nebo zemi), ve které jste, v porddku, a také to,
s jakym typem osobnosti jste ptisli do styku. Néktetilidé mohou
pti komunikaci tolerovat ¢i dokonce potfebovat vétsi vzdalenost
nez jini.

Polozte si nasledujici otazky a lépe porozumite vlastnim narokim
na osobni prostor:

* Jak daleko musite byt od ostatnich, abyste se vobchodnim pro-
stredi citili pfijemné?

* Coudélate, kdyz se k vam nékdo p#ibliZi prilis blizko a vy dava-
te prednost vétsi vzdalenosti? Jak byste tuto situaci fesili?

* Pracujete s lidmi z jinych kultur nebo cestujete do zahrani¢i,
kde se potteby osobniho prostoru dramaticky lisi od téch va-
8ich? Jaké jsou to rozdily? (Vice informaci o tomto tématu viz
strategie ¢. 44 v kapitole sedmé.)

NEVERBALNI STRANKY JAZYKA

Dalsim prvkem fedi téla je tempo, jakym hovotite. Jednou jsem
meéla pohovor se Zenou, kterd mluvila tak rychle, Ze na mé jeji slo-
va ptisobila jako ttok. Slo o osobnostni rys, a protoze ji bylo pres
padesit let, bylo nepravdépodobné, Ze by se v dohledné dobé zmé-
nila. Napadlo mé¢, jestli si uvédomovala, jak negativné ovliviiuje
rychlost feci vétsinu stranek jejtho profesniho Zivota. Existuji kur-
zy a seminare, které muzete navstévovat, abyste zlepsili svij zp-
sob vyjadfovani, a také koudi, s nimiZz miZete pracovat na zlepSeni
rytmu své fedi. Rychlej$im a snaz$im fesenim, které vsak nemusi
mit dlouhodobé tak pozitivni vysledky, je uvédomovat si to a nalé-
zat alternativni zptsoby komunikace, jez neovliviiuje tempo redi.
Pro ty, kteti se timto rysem vyznacuji, mtZe byt naptiklad e-mai-
lova komunikace u¢innéjsi nez telefonat nebo osobni rozhovor.
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\/OLBA sLOV

Kromé tempa feli je tfeba také dbat na spravné zvolend slova.
V nékterych jazycich existuji dva vyrazy pro stejny vyznam v za-
vislosti na tom, zda je blizky nebo profesni.

V pracovnim nebo obchodnim prostfedi volte slova s rozvahou.
Mate-li ve zvyku hovotit o Zené jako o ,zlati¢cku® nebo ,milackovi®,
moznd byste se toho méli zbavit, aby vis neobvinovali z nevhod-
ného chovani. Slang a nadavky jsou dalsi strankou jazyka, na niz
je tteba se zamérit. A pozor na dvojsmyslné vtipy, at uz je vypra-
vite poprvé &i ponékolikaté, nebo tfeba jen poslouchéte — ac¢koliv
byste nejradéji odesli, kdyz zjistite, kam vtip smétuje.

Strategiec. 2

UkaZte pozitivni pfistup

Ktery z téchto scénait se nejvice podoba vasi situaci: Do préce
chodite kazdy den. Milujete svou praci natolik, Ze nevnimdte cas.
Kdybyste museli, zaplatili byste za to, abyste tam mohli pracovat.

Nebo se sami sebe ptéte, jak jste mohli uviznout v téhle spo-
le¢nosti, v této situaci, a radi byste ziskali nové zaméstnani nebo
dokonce zménili kariéru, ale neni pravé ta nejlepsi doba byt bez
préce, zejména ve vaem oboru. Pocitite minuty do konce pracov-
ni doby a snite o tom, Ze vam nékdo zavold a nabidne vysnénou
praci.

Nastésti, bez ohledu na to, ktery ze scéndt se vice podoba vasi
situaci, miiZete byt usmévavi, pozitivni a maze byt radost s vami
pracovat. Pokud podnikate a nemate spolupracovniky ani vedouci,
ale mate klienty nebo zdkazniky, miZete byt rovnéz pozitivni, za-
ujati a zapdleni pro svou praci, at uz se jednd o vas vysnény projekt
nebo néco, co délite jen pro penize.

Vas ptistup je néco, co muzete ¥idit. Moznd nebudete moci
ovlivnit to, zda pracujete v urcité spole¢nosti nebo zda budete
pracovat na projektu, ktery si sami vyberete. Ale miiZete se rado-
vat, byt veseli a nachdzet ve své praci nebo projektu pozitiva misto
toho, abyste se k véci stavéli negativné a zamétovali se na to, co
vas neuspokojuje, at uz jde o plat, ktery dostavite, lidi, s nimiz
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musite spolupracovat, nebo vedouciho, kterému se musite zavdé-
¢it a jenz se zdd byt vé¢né nespokojeny.

Slovo pfistup je z italského attitudine. Vsichni jsme se setkali
se réenim ,ve zdravém téle, zdravy duch®. P¥istup ndm pomaha
udrzet si zdravou mysl, pfistupujeme-li k situacim dusevné silni,
coz ndm dava nadéji, pozitivni energii a radost, nikoliv pochybnos-
ti, negativitu a zoufalstvi. ProtoZe je pfistup nakazlivy a ve vétsi-
né pracovnich prosttedi pracuji véichni v relativné tésné blizkosti,
pro¢ tedy nerozsifovat namisto uzkosti, negativity a nedivéry spi-
Se radost a pozitivni energii?

Nazory predklddané protestantskym kazatelem Normanem
Vincentem Pealem, autorem bestseleru The Power of Positive
Thinking, ktery poprvé vysel v roce 1952, jsou dnes stale aktudl-
ni. V Pealové knize, které se prodaly miliony a jeZ byla pfeloZzena
do vice nez ¢tyficeti jazyku, jsou kapitoly vénujici se témto kli¢o-
vym konceptim: véfte v sebe sama; klidnd mysl poskytuje silu;
jak vytvorit své vlastni $tésti; prestante se rozcilovat a trapit;
oc¢ekavejte to nejlepsi a dosdhnete toho; nevétim v pordzku; pre-
starite si délat starosti; uvolnéte se a Cerpejte energii; jak primét
lidi, aby vas méli radi. PrestoZe Peale ¢asto zmiruje Boha, jeho
rada je spolehliva bez ohledu na to, v kterého Boha vérite nebo
jste-li ateistou ¢i bez vyznani.

Dough Hensch, provozni feditel ptivodné péti¢lenného projek-
tu Happier.com, vysvétluje, jakou roli hraje ptistup: ,Rada vyzku-
mu ukazuje, Ze je pro nas pesimismus Spatny jak psychicky, tak
fyzicky. Na druhé strané optimismus p#indsi fadu vyhod, jako na-
priklad vyssi troven kreativity, dlouhovékost, lepsi zdravotni stav
a mnohem vice.”

Strategie €. 3

ZapUsobte pfijemnym vzhledem

Co o nds vypovidaji nase Saty, vCetné Sperkd, které nosime na prs-
tech, krku, zapésti, nebo ndusnice v usich, nose nebo i v obodi,
ozdoby do vlast, boty, kabelka nebo taska s notebookem, nebo
véc, kterou drzime v rukou? Co je za¢ spolupracovnik, jenz ptijde
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*

Pokud organizitor projevi pozitivni zpétnou vazbu, i kdyz
jen tu a tam, pokuste se takovou reakci vyzdvihnout nad ty
negativni. Ocerite jejich vzacny vyskyt!

* Snazte se dat organizdtora dohromady s nékym bez vyso-
kych naroku, aby se museli shodnout.

* Nezapominejte, Ze pfehnané pozadavky jsou spiSe odrazem
osobnostniho rysu tohoto ¢lovéka nez hodnocenim vasi
zpusobilosti. Neberte osobné jeho kritiku vasi prace nebo
vés samych.

* A co naopak? Nepoznavite se v tomto typu? Pokud ano, pra-

cujte na tom, abyste to prekonali a vesli do povédomi spi-

Se jako nékdo, kdo ma vysoké naroky, nez jako organizitor,

ktery je nepfimétené naro¢ny. Vyhybejte se témto charakte-

ristickym projeviim; budou vam jenom stét v cesté k ziskani
povésti prvot¥idniho manazera nebo ¢lovéka, s nimz se dob-
te spolupracuje.

TYP NEVINNEHO, ,,CO NIKDY ZA NIC NEMUZE"

Kazdy déla chyby, ale typ nevinného, ,.co nikdy za nic nemtze,
vas presvédéi o tom, Ze to nikdy neni jeho chyba. Skutec¢nost,
Ze se opravdu prepocita, md Spatny usudek nebo se dopusti faux
pas, je naprosto irelevantni. Pro¢ je takovy p¥istup na pracovisti
nebo v podnikani tak skodlivy? At uz se jednd o spolupracovni-
ka, vedouciho, zaméstnance, poskytovatele sluzeb nebo obchod-
niho partnera, tento typ nejen Ze odmitd odpovédnost, ale ¢asto
se snazi obvinit nékoho jiného — vietné vas.

Co je pti¢inou takového chovani? Ohlédnéte se zpatky do doby
svého dospivéani. Vedli vas rodi¢e k tomu, Ze bez ohledu na to, co
jste fekli nebo udélali, je vzdy spravné fikat pravdu? Nebo u vas
vladl strach z p¥iznani se — strach natolik silny, Ze se vam zdalo
lhani a popirdni viny, nebo dokonce nespravedlivé obvinéni né-
koho jiného, jako lepsi feseni? Ve svété podnikani se lidé s touto
vlastnosti snazi byt dospélou verzi détské prapovidky ,Kdo vzal
suSenku z dézy?” a prstem ukazuji na nékoho jiného.

Pokud to byl vzorec détského chovani a typ nevinného ,,co ni-
kdy za nic nemize“ si to neuvédomuje, bude nucen v tomto cho-
vani pokracovat. Poucleni se z ptikladu druhych, kteti se ptiznaji
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k chybé, a pouceni se z chyb vlastnich jsou pozitivnimi kroky smé-
rem k pfekonani tohoto problému.

Claire méla v praci podobné sklony. Pokud ji manazer upozor-
nil, Ze pfednostné nereagovala na dilezité uikoly, misto aby rekla:
»,Dé&kuji za ptipominku, zapsala jsem si to do svého seznamu pri-
oritnich tkold na p#isti tyden,” instinktivné se snazila ¥ict néco
na svou obranu, jako naptiklad: ,Nikdo mi netekl, abych to udé-
lala!“ Obéas se ukéazalo, ze mezi Claire a jejim manazerem doslo
vlastné k nedorozumeéni, ale kvili jejimu prvotnimu odmitnuti
odpovédnosti trvalo néjakou dobu, ne# se na to p#islo. Casem
se Claire naudila, Ze kdyZz jednoduse p¥ipusti, Ze néco neudélala
nebo neporozumeéla pfesné tomu, co bylo jejim tkolem, mtze ona
ijeji manazer najit zpusob, jak spravné nasmeérovat jejich vzajem-
nou spolupréci. Claifina produktivita pak neskute¢né vzrostla.

Pokud zjistite, Ze musite jednat s typem nevinného, vyzkousejte
tyto strategie:

* Dokumentovat, dokumentovat a dokumentovat. Vedte si
podrobné zdznamy své ¢innosti, abyste se mohli branit,
pokud vés (nepravem) obvini, Ze jste zodpovédni za chyby,
které ve skute¢nosti udélal typ nevinného ,co nikdy za nic
nemuze”.

* Snazte se byt vnimavi. Nevinny typ mél pravdépodobné
presptili§ kritické rodice, proto se pokuste kritiku minima-
lizovat a ujistéte ho slovy: ,Podivej, v8ichni délame chyby...*
a ptipomernite mu, Ze je normdlni ob¢as udélat chybu.

* Pokud se typu nevinného ,co nikdy za nic nemutze“ podati
uznat svou chybu, nereagujte pfehnané nebo situaci prilis
nezdirazinujte, jinak by to uz v budoucnu nemusel znovu
pripustit.

Pokud jste vy timto typem osobnosti, uplatiiujte vyse uvedena
doporuceni sami na sobé. Nezapominejte, Ze at uz jste zaméstna-
nec nebo vedouci, nikdo, ani vy, neni dokonaly, a ptiznani chyby
vas v o¢ich vasich zaméstnancu zlidsti.

A predevsim muzete byt pfikladem toho, Ze p¥iznani vlastni
chyby je v poradku. Clovék s touto vlastnosti mtze alespoii pti-
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Pokud musite jednat se skarohlidem, zkuste nékterou z nasledu-
jicich taktik:

* Stejné jako u vétSiny téch, u nichZ pozorujete negativni
vlastnosti, nesmite zapominat, Ze skarohlidav pohled je pro-
sté takovy, jaky je, a nemusi byt nutné odrazem reality.

* Muzete se pokusit se $karohlidem vyjit: ,Bojis se, ze kdyz
se ti bude maj navrh libit, lidé té obvini, Ze jsi slaboch?“ nebo
~Vim, Ze m0j ndvrh stejné zavrhnes, ale prece nebude vadit,
kdyz ti o ném alespon povim.”

* SnaZte se udrzet si pozitivni p¥istup i pres $karohlidovy po-
kusy dostat vas na kolena. Za sv{jj dudevni stav si zodpovi-
déate sami.

* Vyhybejte se skarohlidtim, kdyz zrovna nepracujete. Zabav-
te se radéji se spolupracovniky, ktefi jsou pozitivné naladéni
a nad3eni!

Strategie . 7

Navazujte vztahy s pozitivnimi typy lidi

Kdyz mate tolik $tésti, Ze na pracovisti narazite na jednoho nebo
vice pozitivnich lidi, nevihejte se s nimi spratelit a navazat vztah.
Jsou to pravé ti lidé, kteti vdm pomohou v praci uspét.

Zéaroven je dulezité, abyste se netidili pouze nalepkou ,radce”
nebo ,vychovatel“a porozuméli tomu, jak se vim mtZze toto zagka-
tulkovani vymstit p¥i kariérnim rastu v praci nebo ve spole¢nosti
jako takové, pokud nebudete mit o¢i oteviené.

PocTivec

Jedna se o jednu z rozhodujicich vlastnosti vaseho kolegy, ktera
vam zajisti pocit vétsitho bezpedi a jistoty na pracovisti a v pod-
nikani. Poctivec je nékdo, kdo se drzi svych zdsad a plni své sliby.
Zeptejte se kohokoliv, jakého spolupracovnika nebo vedouciho
by nejvice ocenil, a ¢astou odpovédi bude , nékoho, komu se d4 vérit”.

Poctivost v podnikani je obdivuhodna vlastnost a kazdy, kdo
se pohybuje ve svété obchodu, by si ji mél osvojit. Poctivci vsak
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mohou narazit, pokud naivné predpokladaji, Ze se vSichni ostatni
ridi stejnym principem davéry jako oni. Bez ovéteni nebo ujisténi,
Ze si doty¢ny zaslouZzi dvéru, mize poctivec neamyslné vystavit
sebe nebo spole¢nost nebezpedi.

RADCE

Rédce stavi vas rust a rozvoj nade vSechny ostatni z4jmy. Skute¢ny
radce se nebude bat pokrokt svého svétence a bude se radovat z jeho
profesniho rastu. Pfestoze mtze byt zpoc¢atku obtiZné, abyste se vy
a radce stali p¥ateli, protoze by p¥itelstvi mohlo ovlivnit jeho roli
radce, miize vyplynout z uzké spoluprace. Psala jsem o své prvni
vedouci ve spole¢nosti Macmillan Publishing, Nancy Creshkoffové,
a popsala jsem ji jako radce. Ve stru¢nosti: Nancy vzala svou tlohu
pomahat zaméstnanciim, aby byli co nejlepsi, velice vazné. Nejen-
ze kazdy tyden vedla hodiny gramatiky, které jsme navstévovali,
kupovali si knihy a studovali, ale organizovala pravidelna setkani
v dobé obéda nebo seznamovaci vetirky v restauracich nebo u ni
doma. Jelikoz byla Nancy mou prvni vedouci ve vydavatelstvi,
nastavila velmi vysoky standard, ktery jsem si udrzela i v dalsich
zaméstnanich nebo kdyz jsem pracovala na volné noze. Réddce po-
znate ihned, jakmile ho potkate. Pokud Zddného nemate, pokuste
se ho najit ve svém zaméstnani, nebo neni-li to mozné, vyuZijte
sdruZeni, které podporuje poradenské programy. Zrovna mé na-
pada program Mystery Writers of America, ktery spojuje uznavané
profesiondly a spisovatele zadate¢niky, nebo také Medialni sku-
pina pro Zeny, ktera zajistuje oficidlni letni poradensky program
pro Zeny z mensin, které jsou ptijimany do jejich oficidlniho pora-
denského programu v nakladatelstvi a médiich.

PARTNER

Vas vedouci nebo spolupracovnik vids nevnima jako otroka nebo
jako hrozbu, ale jako nékoho, s kym uzavtel partnerstvi. Podle r¢e-
ni ,jeden za vSechny, vSichni za jednoho” se jednd o velice téinny
ptistup ke spolupraci.
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Byvaly $éf Ruth Perrymanové byl ptikladem typu partnera.
Ruth vysvétluje: ,Byli jsme partneti. Nase spole¢nost se vénova-
la ziskdvani prosttedkt. On mél na starosti ziskdvani prostredki
avztahy s darci, ja se starala o rozpocet a personalni véci a vzajem-
né jsme se nerusili. Jednou tydné, nebo v ptipadé potteby ¢astéji,
jsme jeden druhého informovali.”

Existuje bezpocet ptikladd partnert, kteti jsou pro svou roli
idedlni a s partnerstvim v praci nemaji problém. Nasli bychom
vsak i jiné ptiklady, kdy se role prili§ prekryvaji nebo kde je prilis
konkuren¢ni prosttedi a partnerstvi za¢ina ztracet svou hodnotu.
Pokud v praci naleznete partnera, je zdsadni, abyste partnerstvi
pravidelné pfehodnocovali. Neméni se pouze osobnosti, ale také
okolnosti, stejné jako situace na trhu, které mohou ovliviiovat
fakt, zda spole¢nost potfebuje zménit zptisob vedeni. Kdo partne-
ra ma, muZze uptrednostriovat jediného kapitana u kormidla.

Kouc¢/INSTRUKTOR

Jsou spolupracovnici, ktefi maji jednoduse pottebu podélit
se s vami o v8e, co umi. Je to jedine¢na ptilezitost, jak ziskat zna-
losti a poznatky, aniZ byste museli navstévovat kurzy nebo jit
na Skoleni. Koudi/instruktorovi pfinasi uspokojeni, kdyz se maze
s ostatnimi podélit o své odborné znalosti. Pro spole¢nost to miize
byt velmi ptinosné, jde-li o informace, které spole¢nost potiebuje
a chce. Ale pokud se kou¢/instruktor snazi predat vse, od ndvodu,
jak pouzivat novy software, ktery prakticky nikoho jiného nezaji-
m4d, az po podrobnosti o viech kurzech, které kazdoro¢né navsté-
vuje, muze byt tato vlastnost ponékud ¢asové niro¢na a rusiva.
Kou¢/instruktor by udélal 1épe, kdyby pockal, dokud ho nékdo ne-
pozada, aby se o své odborné znalosti podélil.

MoODERATOR

Pomahat ostatnim, délit se o své znalosti a vést diskuzi nebo do-
konce oddéleni tak, Ze stanovi cile a odpovédnost za plnéni téch-
to cild, to jsou vlastnosti moderatora. Moderator dokazZe podnitit
diskuzi; to je jedna z velmi ocetiovanych roli v ptipadé malych sku-
pin. Pokud ale moderator nevystupuje z pozice oficidlni funkce,
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Jak spolu lépe vychazet

Jsou urcité zpisoby chovani, které muzete uplatiiovat v praci
i ve svém podnikani, diky nimZ snizite pravdépodobnost, Ze né-
koho rozéilite. Mluvim o pozitivnich vlastnostech, jako je byt do-
chvilny, mit usporadany a uklizeny stil, vyvarovat se prokrastinace
(vyraznd tendence odkladat plnéni tkola a povinnosti na pozdéjsi
dobu - pozn. red.), takZe je mensi pravdépodobnost, Ze rozzlobite
spolupracovniky nebo vedouci ¢ekajici na vase materidly ¢i pod-
klady, nebo zdkazniky, ktefi se ne a ne doc¢kat vyrobku.

Strategie €. 24

Pfi jednani s ostatnimi budte ohleduplni

Chcete nékoho roz¢ilit? Stadi, kdyz na schizku dorazite o hodinu
pozdéji. To nepochybné vétsinu lidi rozzuti — pokud jsou vibec
jesté na misté, kdyz konecné dorazite.

Jdete-li pozdé, zvednéte telefon a zavolejte. Pokud se néco pti-
hodi a musite pfesunout telefonit nebo schiizku - a k mimo#ad-
nym nebo naléhavym udélostem dochazi — dejte onomu ¢lovéku
védét hned, jakmile zjistite, Ze zména je nevyhnutelna. Jestlize
se za zadnych okolnosti nemuzete dostat k telefonu nebo v misté,
odkud volate, neni signdl, snaZte se s timto ¢lovékem spojit oka-
mZité, jakmile to bude mozné, a omluvte se za zmeskanou schtiz-
ku. Kratké ,,omlouvam se“ s pfijatelnym a pravdivym vysvétle-

101



PRODUKTIVNI VZTAHY

nim maZe zabranit rozéileni a mrzutosti. (Pokud zrusite nékomu
schtizky, i kdyz ho o tom informujete pfedem, nebud'te piekvape-
ni, kdyZ ji pak jednou nebo dvakrat zrusi on. To je negativni stran-
ka pravidla ,reciprocity”, o ném? jsem se jiz zminila.)

Pokud i ptes veskerou vasi snahu neza¢nete s nékym v praci
vychdazet nejlépe, nebo jste sice zacali dobte, ale pak se stalo néco,
co negativné ovlivnilo v4s vztah, feste to okamzité. Ignorovat ne-
gativni situaci nebo vztah je i¢inné jen ztidka, protoZe problémy
mohou nartstat nebo se nasobit, a ndprava negativniho zac¢atku

vvvvvv

ignorovat situaci obecné nebyva produktivnim fesenim.

Strategie €. 25

Budte zasadovi

1. Vzajemné se respektujte. Nejste jedini, kdo se snazi, aby slo
na pracovi$ti vSechno hladce, ptestoze je lidskou ptirozenosti
zaméftovat se spiSe na vlastni kariéru a povyseni nez uspéchy

druhych.

2. Ptijméte zavazek vychazet s kazdym, s kym pracujete, nebo
je vasim nadfizenym.

3. Uvédomte si hranice vztahu stanovené jeho jednotlivymi
ucastniky a nezapominejte na né.

4. Nevyzrazujte davérné informace, at uz pracovni nebo osobni.
5. Konflikty a spory feste okamzité a vhodnym zptsobem.

6. Nechovejte k nikomu zast, i kdyz jste méli pravdu nebo vim

nékdo ubliZil.

7. Nez se nékomu svéfite s nééim, co by mohlo byt pouZito
proti vam nebo neproziravé vyzrazeno, i kdyz ndhodné nebo
v Zertu, zvaZte, zda si tento ¢lovék zaslouzi vasi davéru.

8. Nez se urazite nebo roz¢ilite, vyslechnéte si vysvétleni nebo
pohled druhé strany. Mohou se objevit skute¢nosti nebo po-
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leh¢ujici okolnosti, o nichZ nevite a které vysvétli situaci, jiz
jste si mozna Spatné vylozili.

9. Radéji zduraznéte, co mate spole¢ného: cile, zdjmy, hodnoty
nebo presvédleni, neZ abyste vytvareli bariéry tim, Ze bude-
te trvat na vzajemnych rozdilech.

10. Podélte se o uznani v ptimétené mire tak, abyste ziskali na-
lepku ,,my“ a ne jenom ,,ja".

Strategie¢. 26

Naucte se navazovat kontakt a projevovat zajem

At uZz pracujete ve spole¢nosti s 10 nebo 10 000 zaméstnanci,
muze byt schopnost navazat osobni kontakt a vyvolat v protéjsku
dojem, Ze je opravdu dulezity, klicem k tomu, zda uspéjete, ¢i ni-
koliv. To v8ak vyzaduje socidlni dovednosti. (I kdyz se ve svém
zameéstnani spoléhite na technické dovednosti, jako napriklad
ve zdravotnictvi, mUzete zalit p¥ichdzet o pacienty, nebudou-li
presvédceni, Ze se zajimate o né samotné, bez ohledu na své od-
borné znalosti.)

Pat Schroederova, byvald kongresmanka z Colorada, kterd
skondila v ufadu bez porazky a na dvanact let se stala prezidentkou
a vykonnou feditelkou SdruZeni americkych vydavatela (AAP),
dokud v roce 2009 neodesla do duchodu, byla jako vedouci pra-
covnice obdatena zvlastni schopnosti dit véem, s nimiZ se p#i své
praci seznamila nebo jednala, pocit dulezitosti. Jak Pat dokdzala
odpovédét na vSechny e-maily a telefonaty jesté pred koncem
pracovniho dne? Pochopitelné diky schopnosti izasné organizo-
vat ¢as. Delegovani tkolta spolehlivému vykonnému asistentovi,
jenz predava dilezité e-maily nebo telefonaty dal$im zaméstnan-
cum spole¢nosti, ktefi je vy#idi misto Pat, situaci ur¢ité usnadnilo.
Jak se Pat svétila béhem jednoho rozhovoru: , Politika mé naudila,
Ze Cas je tim nejcennéjsim aktivem, a pokud véci fesite hned, mis-
to abyste je nékolikrat Cetli a odsouvali stranou, funguje to mno-
hem lépe. Bezesporu je velmi uzite¢né zaméstnat lidi, které uz né-
jakou dobu zndte a kteti znaji vas. Tak je pro vds mnohem snazsi
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* Pokud se miZete bez obav svétit ¢lovéku, ktery vas roz¢ilil,
udélejte to. Budte ale opatrni, nikoho neobvitiujte. Reknéte
jen, jak se citite a proc¢.

Strategie ¢. 49

Jak rozpoznat nasili na pracovisti

Pozor na situace, které se vdm mohou v praci ptihodit, abyste
nebyli jednim z odhadovanych 1 000 muza a Zen, ktefi se kaz-
doro¢né stanou ve Spojenych stitech obétmi nasili na pracovisti
(oproti 750 osobam v osmdesatych letech). Neni to vsak problém
jen Ameriky. V bteznu 1996 vesel do zdkladni skoly ve Skotsku
muz a zacal ndhodné sttilet. Zabil jednoho uditele a patnact déti.
V roce 1998 zavrazdili kanadského podnikatele Franka Robertse
pti ptijezdu do spole¢nosti, kterou v Torontu zaloZil.

Jak mé upozornil Larry Chavez, odbornik na nésili na praco-
visti, jsou odhady pracovniho nisili jesté vyssi, kdyz zapoditate
urazy a umrti v dasledku nasili souvisejiciho s praci, jako napti-
klad taxikafi, kteti byli zabiti p#i praci, nebo prodavadi v prodej-
nach smiseného zbozi, kteti byli prepadeni nebo zabiti. Uvddéné
nizsi statistiky plati pro nasili na pracovisti v bézném pracovnim
prosttedi, jako jsou naptiklad kancela#ské budovy.

Za nasilny ¢in, s nimZ se mizeme v praci setkat, miZeme sa-
moztejmé povazovat i terorismus. At uz jde o obéti, které praco-
valy ve Svétovém obchodnim centru osudného 11. za#i 2001, nebo
pracovniky ambasady, kterd je ter¢em bombového utoku v jiné
¢asti svéta. Béznéj$im typem nasili na pracovisti je fyzické nasili,
jako naptiklad zndsilnéni, ptepadeni, zabiti nebo loupez.

Kdy?z se chystéte do prace, neni to nic, na co byste radi mysleli.
Jdete ptece do prace, coz by mélo byt misto, kde miZete pracovat
beze strachu o své fyzické nebo dusevni zdravi.

Zde jsou nékteré priklady nésili na pracovisti, s nimiz jsem se se-
tkala béhem rozhovord nebo na né ,narazila“ v titulcich:

* Firma, kterd poskytuje finanéni sluzby, propustila jednoho

ze svych zaméstnanci, ale umoznila mu vyuzivat jeho kance-
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1a# pti hleddni nové prace. Zaméstnanci se podatilo do kan-
celéte propa$ovat pistoli a zasttelit manazera. (Bylo to pred
teroristickym utokem 11. zafi. Jako reakci na tuto udalost
zp¥isnila fada spole¢nosti sva bezpe¢nostni opatfeni. Nékte-
ré z nich zacaly vyuzivat detektory kovi.)

* Realitni maklérka $la na schizku s potenciondlnim kupcem
do prazdné budovy, kterd byla na prodej, a nasledné zjistila,
Ze ji tam vylakali. Stala se obéti znasilnéni a kradeze.

* Ttiadvacetiletého divadelniho recenzenta obtéZovali cestou
domi, kdyZz se vracel z predstaveni avantgardniho divadla.
Pti pokusu o pfepadeni ho pobodali a on svym zranénim
o nékolik dni pozdéji podlehl.

Tato ¢ast je pro knihu o pracovnich vztazich kli¢ova, protoze
Utad statistiky prace Ministerstva prace Spojenych statt ve svém
,Prazkumu prevence nasili na pracovisti“ z roku 2005 zjistil,
Ze na vice nez 70 % pracovist ve Spojenych statech chybi oficial-
ni program nebo postup, ktery by fesil nasili na pracovisti. Stu-
die rovnéz zjistila, Ze témét 86 % dotazovanych organizaci nema
ostrahu. Podle tohoto vyzkumu obecné plati, Ze ¢im je firma vétsi,
tim vétsi je pravdépodobnost, Ze vyuziva alespoi jednoho zplso-
bu zabezpeceni: 99 % spole¢nosti s vice nez 1 000 zaméstnanci
meélo alespon jeden typ zabezpeceni oproti 64,9 % firem s jednim
aZ deseti zaméstnanci.

Nasili na pracovisti, kam fadime napadeni, zabiti, loupeZ nebo
znasilnéni, délime do nékolika kategorii. Prvni z nich je ta, kdyz
jste na $patném misté ve $patny ¢as. Nékdo k vam vtrhne z ulice
a vy nebo vas spolupracovnik se ocitnete v pozici potencionalni
obéti nezndmého ¢lovéka/pachatele. V této situaci je dalezZité, zda
budova byla ¢i nebyla zabezpecena a zda jsou uplatiiovany postu-
py, které brani narusitelim ve spiachdni nasilného ¢inu.

Peclivé zvazujte zabezpeleni vaseho pracovniho mista, zejmé-
na pokud ptichézite brzy rdno nebo odchazite pozdé v noci. Je ne-
zbytné pouzivat kli¢ nebo bezpe¢nostni kéd ke vstupu do budo-
vy? Je v budové ostraha, ktera kontroluje doklady navstévnika
a zajistuje, aby se do budovy nedostal nikdo, kdo nema domluve-
nou schtizku nebo opravnény davod k navstévé? M4 budova kryté
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parkovisté, které je dobte osvétlené? Pokud pottebujete z budo-
vy odejit pozdé v noci, doprovodi vas nékdo k vozu, nebo pokud
se budova nachazi ve mésté, ke stanovisti taxi nebo na autobuso-
vou zastavku, mate-li obavy o svou bezpec¢nost? Jsou instalovany
funk¢ni nouzové telefony spojené s ostrahou budovy nebo mistni
policejni stanici, zejména kdyZ jsou v dané oblasti problémy se sig-
nalem mobilniho telefonu, pro pt¥ipad, Ze chcete nahlasit jakékoliv
podeztelé chovani? Nabizi vase spole¢nost $koleni prevence kri-
minality, aby zaméstnanci nabyli jistotu, Ze dokdZou odhalit po-
tencidlni nebezpeéné situace dtive, nez k nasili dojde?

Pravé tohle by mél va$ zaméstnavatel a budova, v niZ pracu-
jete, spliiovat. A jaké kroky muiiZete podniknout vy? Jestlize si
délate starosti o konkrétniho spolupracovnika, vedouciho nebo
jiného zaméstnance, poskytovatele sluzeb, klienta nebo zikaz-
nika, se kterym pracujete, oznamte to nékomu, kdo by vam pti-
padné mohl pomoci. At uz by to mél byt vas $éf nebo persondlni
oddéleni, pokud vis nékdo ohrozuje, ubliZuje vim nebo vyhrozuje
zbrani, nesmite si to nechat pro sebe. Dejte si pozor na projevy
vrazednych nebo sebevraZednych skloni; tento fenomén vrazdy
a sebevrazdy predstavuje riziko, ze ¢lovék, ktery uvaZzuje o sebe-
vrazdé, muze nejprve spachat vrazdu, aby vzal jednoho nebo vice
lidi s sebou na onen svét.

Cilem této ¢asti knihy neni to, aby se z vas stal paranoik, ale
je dobré vas informovat, abyste se pfipadné nestali jednou z obéti.
Rada lidi nachazi utéchu v myslence ,ndhodné” obéti, to zname-
nd, ze bez ohledu na to, co udélate, si vds mize pachatel ndhodné
vybrat, a proto nemuZete udélat nic pro to, abyste se nestali ci-
lem jeho utoku. Stejné tak se nékteti uklidnuji myslenkou ,viry
ve spravedlivy svét®, tak to zkratka na svété chodi, a pokud nedéla-
te nic $patného, je nepravdépodobné, Ze néco takového potka pra-
vé vas. Vira ve spravedlivy svét pomaha nékterym chodit do prace
beze strachu, Ze je zastteli nespokojeny kolega nebo Ze je okrade
zoufaly byvaly zaméstnanec.

Pravda lezi nékde uprostfed. Ano, obéti, zejména jsou-li to cizi
lidé, se zdaji byt vybirdny ndhodné, ale pfesto jsou tu uréité va-
rovné signaly, které jsou neklamnou znamkou toho, Ze vam chce
nékdo ublizit. Obecné plati, Ze vétsina zlo¢inct se nechce nechat
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chytit, i ptres vyrok z Dostojevského klasického romanu Zlo¢in
a trest, kdy Raskolnikova pohdnéla touha byt chycen, protoze mu
jeho svédomi nedovolilo trestu uniknout.

Ve ,skute¢ném® zivoté se vétsina zlo¢incti nechce nechat chytit.
Zejména ndjemni zlo¢inci chtéji své §pinavé penize a chtéji s nimi
utéct. Proto si mnohem ¢astéji voli obéti, které dokdzou premoci,
nez ty, které by se mohly branit, coz by vedlo k jejich chyceni, za-
téeni, odsouzeni a uvéznéni. To znamend, Ze pokud ma kancelaf-
ska budova dokonalé zabezpeceni, je tu mensi pravdépodobnost,
Ze se stane terem utoku zlo¢inci, nez budova s nedbalym zabez-
pecenim. Jestlize se nékdo prochézi po chodbach s kabelkou ote-
vienou tak, Ze do ni pachatel jen hrabne rukou a bez vétsi namahy
vé tuto kabelku, a ne takovou, kterd je zavfena na zip, nebo ma
i klopu zakryvajici zip, a znesnadiiuje tak pachateli dostat se k pe-
néZence.

Neexistuji zadné zaruky, Ze se nékdo nestane obéti, ale bude
mnohem méné pravdépodobné, Ze se stanete cilem utoku, zvy-
site-li ostrazitost, kdykoliv vchazite do kancelafské budovy nebo
uzaviené stavby, at uz jde o gardz, skolu nebo toalety v takové
stavbé. Pokud vidite nékoho podezielého, rozhodné se vyhnéte
nebezpeénym situacim, kdy se s takovym ¢lovékem ocitnete o sa-
moté, protoZe potom byva jen mald Sance uniknout.

Délala jsem rozhovor s Robertem Gardnerem, nezavislym po-
radcem z Kalifornie, ktery pracoval 25 let jako policista. Gardner
zdaraziiuje, Zze ostrazitost je jednim z klicd p¥i prevenci nésili
na pracovisti. Jak #ika:

»Jednou z véci, na kterou narazime pti kazdém ptipadu nasili
v zaméstnani, je, Ze kdyZz vSechny vyslychame, za¢nou lidé tikat:
Vite, Ze vé¢né nékomu vyhrozoval?‘ Objevi se vSechny ty varovné
signaly napovidajici tomu, co se nakonec stane. Je to otazka ostra-
Zitosti vice nez ¢ehokoliv jiného. Firmy musi byt ostrazité. Musi
gkolit své zaméstnance, aby zbystf¥ili pozornost, kdykoliv zahléd-
nou néco podeztelého. Musi to nahlasit. Je v poradku na takovou
véc upozornit. Jednou z nejvétsich prekazek je to, Ze se lidé ne-
chtéji do nic¢eho zaplést. ,Co kdyz se mylim?‘ Neupozorni na véci,
na které by upozornit méli. Musi byt zaveden postup, i kdyby mél
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Ben Thompson, vlastnik firmy Studiofluid, kterd se zamétuje
na vyvoj a uplatiiovani obchodni znac¢ky (branding) a na design
webovych stranek, shledidva LinkedIn ,velice cennym nastrojem
pro obnoveni kontaktl se zndmymi a pro kontakty z predchozich
zaméstndani, ktery se nemalou mérou podilel na loriskych trzbach
jeho firmy. Je to pfirozeny zpisob, jak se znovu predstavit a zajis-
tit si vychozi bod pro nové obchodni vztahy*.

Rick Brenner, ktery ma na LinkedIn vice nez 350 kontaktt
a jenz stoji v Cele spole¢nosti s ndzvem Chaco Consulting, vyuziva
LinkedIn k navazovani obchodnich vztaht, ale varuje: ,Nikdy ne-
zapominejte, Ze jde o vztah. Mzete mit milion kontakt na Lin-
kedIn, ale pokud za nimi nestoji zidné vztahy, nemaji valnou
hodnotu.”

Dalsi tipy pro LinkedIn:

* Jakmile s nékym navazete kontakt, prohlédnéte si také jeho
kontakty a zjistéte, zda byste nechtéli, aby vis s nékterymi
sezndmil. Samoziejmé budte opatrni, s kym se chcete spo-
jit a o kolik kontaktd najednou zidate. Jeden, mozna dva.
Radéji svij pozadavek rozdélte do nékolika tydn ¢i mésic,
nezadejte sviij novy kontakt, aby vas predstavil celé siti
svych 300 kontakt najednou.

* Peclivé sivybirejte, s kym kontakt navazete. Zvlast kdyz jste
nezavislym dodavatelem a snaZite se stihat nékolik projek-
th soucasné. Nezapominejte, ze kazdy ve vasi siti dostava
denné aktualizaci véeho, co ve svém profilu zménite, prede-
v8im to miaze byt odpovéd na otdzku: ,Na ¢em zrovna pra-
cujete?” Uvédomte si, Ze cokoliv napisete do onoho malého
policka, budou védét vsichni ve vasi siti.

* Cas od ¢asu svij profil aktualizujte, protoze to kazdy uvidi.

* SnaZte se, aby byl vas profil kompletni, véetné fotografie,
doporuceni, informaci o vasem vzdélani a také toho, co vas
zajima.

* Projevte zdjem o ostatni. Hlavné se nesoustfedte pouze
na sebe.

* Pozor, abyste nepusobili prili§ agresivnim nebo zcela ob-
chodné orientovanym dojmem.
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* Nezapominejte, Ze je to jen o lidech a vztazich, takze pouzi-
vejte LinkedIn k obnoveni, navizani, rozvijeni nebo iniciaci
vztaha.

Dalsi socidlni siti, ktera je uréena pfevazné pro obchodni kon-
takty, je Xing.com, kde je vétsina registrovanych z Evropy a dalsich
zemi. Zakladni sluzby jsou zdarma, ale mtzZete si rovnéz ptiplatit
za doplnkové sluzby, coz je podobné jako v ptipadé nabidky sluzeb
LinkedIn.com.

FAcEBOOK.COM

Neékterilidé, véetné mé, vyuZzivaji Facebook.com pfevazné pro spo-
jeni s prateli a rodinou. Ale jsou i taci, ktefti jej vyuzivaji pro nava-
zovani obchodnich kontakt. Doktorce Wendy Guessové pomohl
Facebook s rozsifenim jejich obchodnich vztaht. Vysvétluje: , Ku-
podivu jsem hledala kontakty pro navazovani dalsich kontaktd
mimo svyj tzky okruh pratel. Méla jsem e-mailové seznamy pra-
tel. Zaregistrovala jsem se a prosla si okruh lidi, které znam. Je-
den z mych pratel, pocitacovy nads$enec, dospél k nazoru, zZe bych
se méla zapojit do nékterych hernich aplikaci, jez na Facebooku
jsou. Poté jsem zjistila, Ze v jedné z her — vybrala jsem si hru Pi-
rates — je vasim tkolem sestavit posddku ze svych pratel. Kratce
na to jsem zjistila, Ze ziskavam lidi z celého svéta. Posunula jsem
se jesté o krok dal, ke svym kontaktim ze st¥edni a vysoké skoly.
To mé pobidlo k tomu, abych navazovala kontakty s dal$imi a dal-
$imi lidmi. Davni p¥itelé mi nakonec poskytli prosttedky, které
jsem pot¥ebovala pro svou firmu.”

Tim Frick je ttialtyticetilety podnikatel z Chicaga, vlastnici
firmu s nadzvem Mightybytes. Vénuje se designu webovych stri-
nek. Frick se v nagem rozhovoru zminil o tom, Ze firmu provozo-
val uz asi deset let, kdyz zacal navrhovat stranky socidlnich siti.
Vzpomina: ,O par mésic pozdé&ji jsem zpozoroval znatelny rozdil
v navitévnosti nasi stranky a zménil se také pocet lidi, se kterymi
jsem denné komunikoval, a to hlavné proto, Ze jsem se zapojoval
do raznych skupin na socidlnich sitich a odpovidal/pokladal otaz-
ky v rdmci téchto skupin.”
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57 strategii pro upeviiovani obchodnich kontakti

Prakticky privodce navazovanim produktivnich obchodnich
vztaht, ktery vam zarudi dspéch, at uz pracujete pro velkou spo-
le¢nost, malou firmu, podnikéte nebo jste na volné noze. Dok-
torka Yagerova, mezi jejimiz nadfizenymi bychom nasli legen-
darniho vydavatele Barneyho Rosseta, drzitele Pulitzerovy ceny,
spisovatele Normana Mailera a fadu akademikt, uskuteénila
kvuli této prevratné knize dikladny prvotni vyzkum.

Seznamite se s 57 strategiemi, které vas naudi:
* jednat s upirem, zlodéjem nipadi

a dal$imi 13 negativnimi typy osobnosti,

lépe naslouchat,

ucinnéji navazovat kontakty,

poradit si s ndsilnikem na pracovisti,

a mnohem vic!

* ok ok *

»At uZ pracujete v kolektivu nebo sami, pokud chcete zvitézit
a byt uspésni, musite si precist tuto knihu.”
— Jeffrey J. Fox, spisovatel, How to Become a Rainmaker

Jan Yagerova, Ph.D., je predndsejici, konzul-
tantkou a ocenovanou autorkou, jejichz 30 knih
bylo prelozeno do 24 jazyki. Mezi jejimi prace-
mi naleznete knihy Business Protocol; Work Less,
Do More; Effective Business and Nonfiction Writing;
When Friendship Hurts; Creative Time Manage-
ment for the New Millennium a Who's That Sitting

at My Desk'? Ziskala titul Ph.D. ze sociologie, MA (Mgr.) z trestni-
ho soudnictvi, u¢ila na Pensylvanské statni univerzité a na Uni-
verzité v Connecticutu. Vice informaci naleznete na adrese:

www.drjanyager.com

= .
ANAG .

AGENCY WWW.anag.CZ




<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Error
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /CMYK
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments true
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile ()
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /CreateJDFFile false
  /Description <<

    /BGR <>
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe5b9a521b5efa7684002000410064006f006200650020005000440046002065876863900275284e8e9ad88d2891cf76845370524d53705237300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c676562535f00521b5efa768400200050004400460020658768633002>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d7f6e5efa7acb7684002000410064006f006200650020005000440046002065874ef69069752865bc9ad854c18cea76845370524d5370523786557406300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c4f86958b555f5df25efa7acb76840020005000440046002065874ef63002>
    /CZE <>
    /DAN <>
    /DEU <>
    /ESP <>
    /ETI <>
    /FRA <>
    /GRE <>

    /HRV (Za stvaranje Adobe PDF dokumenata najpogodnijih za visokokvalitetni ispis prije tiskanja koristite ove postavke.  Stvoreni PDF dokumenti mogu se otvoriti Acrobat i Adobe Reader 5.0 i kasnijim verzijama.)
    /HUN <>
    /ITA <>
    /JPN <FEFF9ad854c18cea306a30d730ea30d730ec30b951fa529b7528002000410064006f0062006500200050004400460020658766f8306e4f5c6210306b4f7f75283057307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103055308c305f0020005000440046002030d530a130a430eb306f3001004100630072006f0062006100740020304a30883073002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d3067958b304f30533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a306b306f30d530a930f330c8306e57cb30818fbc307f304c5fc59808306730593002>
    /KOR <FEFFc7740020c124c815c7440020c0acc6a9d558c5ec0020ace0d488c9c80020c2dcd5d80020c778c1c4c5d00020ac00c7a50020c801d569d55c002000410064006f0062006500200050004400460020bb38c11cb97c0020c791c131d569b2c8b2e4002e0020c774b807ac8c0020c791c131b41c00200050004400460020bb38c11cb2940020004100630072006f0062006100740020bc0f002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e00300020c774c0c1c5d0c11c0020c5f40020c2180020c788c2b5b2c8b2e4002e>
    /LTH <>
    /LVI <>
    /NLD (Gebruik deze instellingen om Adobe PDF-documenten te maken die zijn geoptimaliseerd voor prepress-afdrukken van hoge kwaliteit. De gemaakte PDF-documenten kunnen worden geopend met Acrobat en Adobe Reader 5.0 en hoger.)
    /NOR <>
    /POL <>
    /PTB <>
    /RUM <>
    /RUS <>
    /SKY <>
    /SLV <>
    /SUO <>
    /SVE <>
    /TUR <>
    /UKR <>
    /ENU (Use these settings to create Adobe PDF documents best suited for high-quality prepress printing.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks false
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /ConvertColors /ConvertToCMYK
      /DestinationProfileName ()
      /DestinationProfileSelector /DocumentCMYK
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /MediumResolution
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure false
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles false
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /DocumentCMYK
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile
      /UseDocumentBleed false
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice


