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UvoD

V roce 1984 jsem pravé dodélavala doktorat na University of
Southern California, pracovala jsem na plny Uvazek v oddéleni
lidskych zdroju u ropné spole€nosti ARCO, abych si vydélala
na doktorské studium, psala jsem dizertaci a pracovala jako
stazistka, abych ziskala praxi, jez byla vyzadovana pro ziskani
diplomu v poradenské psychologii.

Zonglovala jsem s mnoha migky a snazila se jich ve vzduchu
udrzet co nejvice, kdyz tu se do domu o par Cisel dal nastého-
val novy soused, kohout. Kdyz mé tento venkovsky budicek za
usvitu probudil poprvé, a pak jesté nékolikrat, pfisSlo mi to do-
cela zabavné. Po dvou tydnech uz to byla otrava. A po mésici
jsem toho méla dost. Jako by nestacilo, Zze po velerech pfi-
chazim domu pozdé a musim brzy vstavat, abych byla v pra-
ci v 7.30. A ted jesté tohle. To ranni kokrhani, které ze vSeho
nejvic pfipominalo skfipani nehtll po tabuli, mi $lo na nervy.
A to se bavime o Los Angeles, ne o né&jakém zemédélském
zapadakoveé.

Pevné rozhodnuta najit pro toto dilema feSeni vyhodné pro
obé strany jsem se vydala po ulici smérem ke kohoutové do-
movu a zaklepala na dvefe. Otevfel n&jaky muZz a rozvinul se
zhruba nasledujici rozhovor.

,Dobry den, jsem Lois Frankelova a bydlim tamhle smérem
nahoru od vas. Mozna si to neuvédomujete, ale vas kohout mé
kazdy den rano za usvitu budi.“ Pronesla jsem to tim nejzdvo-
filejSim a nejneutraln&jSim tdbnem, jakého jsem byla schopna.

»1akK jo, tak ja ho zastfelim,” fekl ten chlap bez usmévu, bez
mrknuti oka nebo jakéhokoliv naznaku, Ze Zertuje. A micky Ce-

kal, co ja na to.



Musim pfiznat, ze jeho reakce mé zaskocila. Snazila jsem se
postupovat spravné a navazat dialog, abychom dospéli ke
smirnému feSeni problému. Kratce jsem zauvazovala a pak
jsem prohlasila: ,Co s nim udélate, je mi upiné jedno. Ja vim
jen to, ze uz nechci, aby mé po ranu budil,“ na¢ez mi zabouchl
dvefe pfed nosem.

Trvalo to sice o par tydnl déle a chtélo to par telefonatl na
okresni veterinarni spravu, ale nakonec se pro kohouta naslo
nové bydlisté. Byla jsem na sebe hrda, jak jsem to zvladla. Ne-
ustoupila jsem tomu chlapikovi, coz bylo pfesné to, ¢eho svou
poznamkou chtél docilit, a nesniZila jsem se na jeho uroven,
coz by skoncilo handrkovanim a vyménou podobné détinskych
jizlivosti a situaci by to jen dal vyhrotilo.

Bylo mi jasné, jakého vysledku timto rozhovorem chci dosah-
nout, a kdyZ tedy nebyl ochoten o celé véci diskutovat jako do-
spély Clovék, byla jsem rozhodnuta udélat vSechno, co bude
zapotfebi, aby se do nasi Ctvrti vratil klid. Neda se Fict, Ze ne-
byl dostate¢né a v&as varovan.

Kolikrat jste si samy kladly otazku, pro¢ jste se neozvaly v si-
tuaci, kdy jste mély pocit, Ze vaSe prava nebo potfeby jsou
prehlizeny? Nebo jste si nefekly o néco, o ¢em jste byly pre-
svédCeny, Ze si to zaslouzite, protoZe jste nechtély vypadat
jako nékdo, kdo se pfilis dere o svoje zajmy? A pak je tady ta
podvédoma snaha pokud mozno se vSemi vychazet, i za tu
cenu, Zze budete délat véci, které vlastné délat nechcete, je-
nom abyste nedélaly problémy.

Takhle se chova hodna holka. Potfeby ostatnich vzdycky maji
pfednost; je pfesvédCena, Ze nema stejna prava jako vSichni
ostatni, a udéla vSechno mozné i nemozné, aby ji nikdy nikdo
nemohl oznacit tim oSklivym slovem — mrcha. Jenze snaha
udélat vSechno mozné i nemozné, abychom se vyhnuly tomu,
Ze ndm nékdo vynada, bohuzel az pfili§ ¢asto vede k tomu, Ze
neudélame vlbec nic.



Pokud jste Cetly nékterou z mych knih, podivaly jste se na mj
blog nebo jste navstivily néktery z mych seminafi nebo predna-
Sek, vite, co délam (a délam to dobfe): radim Zenam a dodavam
jim nastroje k tomu, aby dosahovaly svych osobnich, pracovnich
a finan¢nich cilt. Kniha Hodny holky nevycnivaji (Nice Girls Don'’t
Speak Up or Stand Out) je dalSim krokem v tomto sméru.
Vlastné se zrodila ze vSech téch otazek, které mi Zeny neu-
stale kladou: Jak mam pozadat o zvySeni platu? Jak se mam
vyporadat s kancelafskymi drby? Jak mam dosahnout toho,
aby mé zvali na dullezité porady? Jak mGzu obratit ve sv(j pro-
spéch to, ze mé z pfedchoziho zaméstnani vyhodili? Jak mam
jednat s pfimym nadfizenym, ktery byval mym kolegou? Jak
mam predstavit své Uspéchy v co nejlepSim svétle?

Zeny chtéji struéné fedeno v&dét, jak mohou dosahnout toho,
aby jejich hlas byl slyset, aby je brali na védomi — s vyuZitim
taktu a diplomacie a aniz by ztratily byt jen gram své Zensko-
sti. Neboli chtéji védét, ,jak posilat lidi k Certu zplisobem, ze se

na tu cestu zaénou tésit“.1

Kdyz po prfednaskach podepisuiji lidem své knihy, ¢asto se jich
ptam, co si z té akce odnesou, co budou od nynéjSka délat
jinak. Neni nijak pfekvapivé, Ze tim, co Zena zafadi do své-
ho repertoaru dovednosti, byva vétSinou néjaky konkrétni na-
stroj nebo tip, ktery se tyka sebevédomé komunikace. | tak se
ale stava, ze doda: ,Kéz bych vas mohla mit za zady, abyste
mi Septala svoje rady do ucha, az se budu chtit ozvat,“ nebo:
,Nejsem tak pohotova, abych dokazala okamZzité zareagovat
a fict, co bych opravdu Fict chtéla.”

VzZdycky jim fikam, Ze sebevédoma, odvazna a jasna ko-
munikace neni véc nahody. Neni to jen tak, snad s vyjimkou

1 Vyrok, ze ,takt je zplsob, jak posilat lidi k ¢ertu zplisobem, Ze se na tu
cestu zacnou tésit*, je pfipisovan Winstonu Churchillovi — pozn. prekl.
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nékolika malo vyjimecné nadanych, vymluvnych feénika. Vy-
Zaduje to védomé usili a cvik.

Uginna komunikace je sval, ktery vétsina Zen prili§ nepouziva.
Duvodu je mnoho. Patfi k nim i nejistota, jak bude sdéleni pfi-
jato, opatrnost, s niz volime takova slova, ktera nikoho neura-
zi, v tomto pfipadé vétsSinou muze, snaha, aby sdéleni nebylo
pfili§ strohé, ktera vede k tomu, Ze pouzivame zbyte¢né mno-
ho slov; nechceme byt obvinény z toho, Ze se vytahujeme, bo-
jime se, Ze nas budou povazovat za pfili§ emotivni, chybi nam
zenské vzory chovani a myslime si, Ze nejsme dost chytré.
VétsSina téchto duvodl je vysledkem socializace zeny v jeji
pavodni rodiné a vlivu vzdélavaciho systému, médii a rekla-
my. Zeny své vlastni Usili podvédomé sabotuiji, od rozvlaénych
uvod( az po to zbyte¢né zdlouhavé vysvétlovani. V disledku
toho je jejich komunikace rozfedéna chovanim, které je v roz-
poru s tim, co chté&ji ze vSeho nejvic — aby jim ostatni naslou-
chali a respektovali je.

VétSina Zen je az do hluboké dospélosti svazovana tim, co
jim vtloukali do hlavy v détstvi: Ze je dllezité, aby byly hod-
né a milé. Jak jsem jasné vysvétlila ve své knize Hodny hol-
ky nikdy nedostanou pridano (Nice Girls Don’t Get the Corner
Office), byt hodna a mila je pro uspéch nezbytné, ale samo
0 sobé to nestaci. Od kazdého, od Zeny i muze, se oCekava,
Zze bude mily. Oblibenost je vlastné jednim z kliCovych fakto-
rl Uspéchu, ale pokud je to jediny nastroj ve vaSem arzenalu,
kterym mUzZete na lidi pusobit, nebudete se v fadé pfipadu citit
dostatecné sebejisté ani schopné, abyste dokazaly vyslovit Si-
rokou Skalu véci, které byste chtély fict, a vyjadfit své skutec-
né pocity.

VétSina muzu je na tom v tomto sméru lépe. Podobnymi za-
branami netrpi a je pro né snadné&jsi fikat, co si mysli, a Zadat
o to, co chtéji. Je to zajimavy kontrast: kdyz muzi nekomuniku-
ji asertivné, jsou povazovani za slabé, zatimco asertivni zeny
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jsou Casto stereotypné vnimany jako pfili§ agresivni. Pro Zeny,
které se chtéji na svém pracovisti prosadit, je to zna¢na vyzva.

Spisovatelka Kathleen Kelley Reardonova pfiSla s terminem
tenka rGzova ¢ara. Oznacuje chlzi po lané, kterou Zzena musi
zvladat, pokud chce dosahovat svych profesnich cild. Pokud
se neodvazite a drzite se na jednom okraji, jste povazova-
na za prili§ pasivni a v tom pfipadé vas neberou vazné. Jste
prosté ta hodna holka. A pokud zajdete pfili§ daleko, mate na
krku obvinéni, Zze jste moc agresivni, anebo rovnou ta obavana
mrcha.

Zeny se neustale snazi pfijit na to, jak udrzet rovnovahu mezi
zenskosti a profesionalitou, ale dfive nebo pozdéji stejné zjisti,
Ze se jim to v tom &i onom sméru nedafi.

Jak mi fekla jedna hispanska pravnicka: ,MUj $éf fikal, ze ne-
mam smysl pro humor. Pak, kdyz jsem se snazila se trochu
odvazat, prohlasil, Zze zenské prosté nejsou vtipné.“ Nebo ta
JihoafriCanka, ktera mi napsala: ,Bylo mi fe€eno, ze nejsem
dostatec¢né durazna. Kdyz jsem se zacala vic ozyvat, dostala
jsem zpétnou vazbu, Ze se projevuiji pFilis despoticky.“ Tohle je
ta tenka rlzova ¢ara, na kterou Zeny neustale narazeji.

Nejde ale jen o to, Ze je tfeba se naucit komunikovat duraz-
né&ji. DalSi prekazkou pro Zeny je, Ze museji najit zpUsob, jak
se taktné vyporadat se situacemi, kdy jim muzi blahosklonné
a nadfazenym zplsobem néco vysvétluji (mansplaining), kdy
jim skacou do feci a preruduiji je, jesté nez stihnou Fict, co chté-
ly (manterrupting), kdy muz nespravné interpretuje to, co Zena
fekla (manterpretation), nebo kdy si muz pfisvoji napad, se
kterym pfisla Zena, a vydava jej za svdj vlastni (bropriating).2

2 yvedené anglické terminy jsou neologismy, uméle vytvofené vyrazy
kritické v¢i popsanym typdm muzského chovani; razi je pfedevsim americké
feministky. Blize se s timto tématem setkame v tipech 68, 69 a 70 — pozn.
prekl.
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Dokonce i soudci Nejvyssiho soudu se museji ucit, jak se vy-
pofadat se skakanim do feCi. Vyzkumnici z Northwestern
Pritzker School of Law zjistili, Ze z celkového poctu skoCeni do
feci u tohoto soudu S$lo ve 32 procentech pfipadu o to, ze muzi
vpadli do fe€i zenam, zatimco pfipadl, kdy nékoho druhého
prerusily soudkyné, byla jen &tyfi procenta.

A pak je tady druha strana mince — Zeny, které nedbaiji na spo-
leCenské predstavy o tom, co se hodi a jak ma Zena komuni-
kovat, a jsou obvifiovany, Ze jsou pfilis§ panovaéné, ambiciézni
nebo nenasytné. Tyto Zeny nemaji problém nazyvat véci pra-
vymi jmény, ale zjistuji, Ze se tim vyfazuji ze spoleénosti, jsou
prehlizeny a unikaji jim nejraznéjsi pfilezitosti, protoze ostatni
nejsou schopni jejich sdéleni pfijmout vzhledem ke zplsobu
podani. Nechapou onu zakladni pravdu o Zenach a komunika-
ci. Od Zen se na rozdil od muzi oc¢ekava, Zze budou své nazo-
ry a navrhy predkladat s maximalnim taktem a diplomati¢nosti.
Vlbec nepopiram, ze knih o zenach a komunikaci byla napsa-
na spousta. O vyzvach, které zeny museji v tomto sméru Fesit,
hovofi autorky jako Peggy Klausova, Kathleen Kelley Reardo-
nova, Deborah Tannenova, Carol Frohlingerova — abych jme-
novala nékolik z nich — a délaji to skvéle. Kdyz jsem vsak byla
dotadzana na néjakou pfiru¢ku, jez by Zené pomohla naudit se
komunikovat s vétSi sebejistotou a odvahou, méla jsem vel-
ky problém uvést jedinou, ktera by skute€¢né nabizela uceleny
prehled nastrojl ke zvladani nejraznéjSich situaci.

Tato kniha ma proto formu ostatnich mych knih o Hodnych hol-
kach — obsahuje kratké historky popisujici vzdy urcity typ vy-
zvy, nasledované konkrétnimi tipy a radami kouce. Tentokrat
jde o vyzvy z oblasti komunikace, spiSe nez o problémy kariér-
ni nebo financni, a pokazdé nasleduje feSeni a priklad, jak by
toto feSeni vypadalo v realném Case.

Na zavér vas vyzyvam, abyste se odvazily vystoupit ze své
komfortni zény. Mohu vam poskytnout veSkeré nastroje, tipy
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a techniky, které potiebujete, abyste komunikovaly efektivné
v téméf jakékoliv situaci. Vy samy je v8ak musite zacit pouzi-
vat. Vyzyvam vas, abyste si postupné zacaly osvojovat ty do-
vednosti, které se vam budou nejvice hodit.

Vyhnéte se pokuseni precist si knihu a Fict si: ,Ale ne, tyhle
vdechny chyby délam! Je toho tolik, co bych méla zménit.“ Ra-
déji si vzpomernite, jaky nejvétsSi komunikacni problém pravé
feSite a které dva tfi tipy vam pfi jeho feSeni nejvice pomohou.
Méné je v tomto pfipadé vice. Pfijdete na to, Ze pokud se po-
kusite vyzkouset jen dva nebo tfi nové zplsoby chovani, mis-
to abyste jich zkou$ely deset najednou, povede to k drobnym
zménam chovani i v dalSich oblastech vaseho Zivota. Zvladné-
te dobfe téch par a pak zkuste pfidat néjakeé dalsi.

Je to jako ta salamova metoda, o které budu za chvili mluvit:
Clovék vétSinou nesni na posezeni cely salam — krdji si ho na
platky. Totéz plati o jakémkoliv druhu zmény. Misto abyste se
trapily, kolik toho nedélate nebo nedokazete udélat, dosahnéte
uspéchu tim, ze budete postupovat drobnymi kriicky ke svému
konecnému cili — kterym je prosadit se, aniz byste si zbytecné
narusovaly vztahy. Moc rada bych od vas méla zpétnou vaz-
bu a informace, jak se zmény, které délate, projevuji ve vasem
Zivoté. Jako vzdy je mozné mé kontaktovat prostrfednictvim
mych internetovych stranek drloisfrankel.com.
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KAPITOLA 1: ZAKLADY

Asi tak pred Sesti lety mi maj milovany &tyrlety pejsek, kterého
jsme méli z utulku, umfel na operacnim stole. Vzali jsme Ellie
k veterinafi na menSi zakrok — jak jsme se domnivali —, ale
dom( jsme se vraceli bez ni. Uplné mé to zdeptalo. Ellie byla
mdaj prvni pes a naucila mé toho spoustu o lasce i o zZivoté. Po-
tfebovala jsem néco, abych prestala myslet na tu ztratu, a tak
jsem se dala na peceni chleba. Sama nevim, pro¢ zrovna to-
hle, ale vlastné jsem to vzdycky chtéla zkusit a zaroven to bylo
néco, co vyzadovalo, aby ¢lovék dodrzel pfesné stanoveny po-
stup. Tady nemuzZete improvizovat. Musite se to naucit délat
pofadné.

Komunikovat sebejisté a s odvahou je tak trochu néco jako pe-
¢eni chleba, samozifejmé bez téch kalorii. Ma to urcité zaklady,
které je tfeba se naucit a které pak muazete uplatnit v fadé dal-
Sich situaci; daji se pouzit i ve spojeni s rGznymi pokrocilejSimi
technikami. Ale jak zpivala Julie Andrewsova v muzikalu The
Sound of Music (Za zvuk( hudby), zatnéme Uplné od zacatku.
To je velice dobré misto, kde zacit.

Tato prvni kapitola je cela o budovani zakladl pro rozhodnou
komunikaci. Je napfiklad daleko snadnéjsi sdélit néco, co se
nam tézko fika, pokud jiz s dotyénym &lovékem mame néja-
ké vztahy, a nékdy zase musime naslouchat, ale skute¢né na-
slouchat, nez dokazeme presvédcivé podat svuj vlastni nazor.
Takze i kdyz vam néco z obsahu této prvni kapitoly mize pfi-
padat naprosto elementarni, jsou to zaklady, na kterych se pak
muze odehravat veSkera dalSi komunikace. Zvladnéte pro za-
Catek tyto techniky a budete pfipraveny a ve formé&, az zacne
jit do tuhého.
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£ TIP 1: VYTVORTE VZTAH VZAJEMNEHO POROZUMENI

Pratelsky, harmonicky vztah, ktery se vyznaCuje vzajemnym
souznénim, porozuménim ¢&i empatii, komunikaci umozniuje
nebo ji alesponi usnadfiuje. Myslim, Ze vztah porozuméni je
néco jako univerzalni mazadlo. Diky nému jde vSechno hladce.
Zamyslete se nad tim. KdyZz vam néjakou nepfijemnou nebo
Spatnou zpravu fekne nékdo, koho mate rady, nebo se vas tako-
vy Clovék tfeba pokusi ovlivnit, abyste v néjaké véci byly na jeho
né, nebo alespori ne negativné. Na druhé strané, pokud mezi
vami a onim ¢lovékem nebude existovat vztah porozuméni, nebo
byly vase vztahy v minulosti dokonce napjaté, bude vétsi prav-
dépodobnost, Ze se k jeho sdéleni postavite odmitavé. Oznacuje
se to jako halo efekt nebo pfedpojatost: do nasi interakce s dru-
hymi se promita to, jaké s nimi mame zkuSenosti z dfivéjsSka.
Vztah porozuméni neni dilem nahody. Obvykle vznika proto, ze
alespon jedna ze stran zapojenych do komunikace na vytvoreni
takového vztahu védomeé nebo podvédomé pracovala.

Pokud je to néco, o ¢em jste dfive nepfemyslely, budete zpo-
C¢atku muset na navazovani vztahu porozuméni védomé pra-
covat. Postupem €asu a s trochou cviku se to pro vas stane
pfirozenéjSim. Pro zaCatek by se vam pfi osvojovani této i dal-
Sich technik z této knihy mohl hodit model nevédomé kompe-
tence. Tady je tabulka, ktera vam tento pojem pom{ze nazor-
né si pfedstavit.

Zacneme-li levym dolnim rohem, mate nizkou miru védomi
a nizkou kompetenci. Uvedu vam pfiklad. Kdyz jsem pred par
lety chtéla zagit hrat golf, neméla jsem tuseni, jak uchopit hl,
jak s ni zachazet, jak odpalit micek, jak dostat mi¢ek z pisku
a tak dale. Jinymi slovy jsem neméla povédomi o tom, co dé-
lam Spatné, protoze jsem to nikdy pfedtim nedélala. Jak bych
tedy mohla byt kompetentni v nééem, o ¢em vlibec nic nevim?
Proto se tomu fika nevédoma nekompetence.
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KOMPETENCE

NEVEDOMA KOMPETENCE

FAZE 4

NEVEDOMA
KOMPETENCE
Nacvicili jste si nové
chovani, zaradili jste je do
svého bézného repertoaru
dovednosti a chovate se
timto zplsobem pfirozené,
aniz byste na to museli
myslet.

FAZE 1

NEVEDOMA
NEKOMPETENCE

Nemuzete védét, co nevite.

Dokud nedostanete zpétnou

vazbu, Ze je zapotfebi néco

zmeénit, je tohle vase slepé
misto.

FAZE 3
VEDOMA KOMPETENCE
Precetli jste si knihy,
zUcCastnili jste se seminard
a tfeba jste se i nechali
kouc€ovat. Soustiedite se na
to, abyste se chovali novym
zpusobem — pfitom stale
myslite na to, co délate
a jak to délate (na ¢emz
neni nic $patného).

FAZE 2

VEDOMA
NEKOMPETENCE

Dostali jste zpétnou
vazbu — vite, Ze musite
néco podniknout —, ale co
skute¢né udélate?

VEDOMI

Ted si predstavte CtvereCek v pravém dolnim rohu. Ten ozna-
Cuje vysokou miru védomi, ale nizkou kompetenci. To je bod,
kdy si uvédomujete chyby, kterych se dopoustite, ale po-
fad jesté nevite, co s nimi. Kdyz se vratim ke svému pfikladu
s golfem, po nékolika lekcich jsem si zacala fikat: ,Aha, tady
bych méla pokréit kolena. Aha, tu hil bych méla dat trochu vic
dozadu. Aha, musim ocima sledovat micek.“ Dobra, ted uz si
tedy uvédomuiji, co neumim, a tomu se fika védoma nekompe-
tence. Uvédomovat si je ale uz urcity posun.
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Nyni se pfesuneme do horniho pravého rohu, coz je vysoka
mira védomi a vysoka kompetence. To se oznacuje jako vé-
doma kompetence. Kdyz uz beru hodiny golfu néco pfes rok
a golf hraji pravidelné a docela mi to jde, mizu jit a odehrat
celou hru a mdzu hrat i s dalSimi lidmi, aniz bych se musela
stydét. Pofad v8ak jesté musim myslet na to, co délam s holi,
hlidat si drzeni téla, davat pozor, jestli pofadné sleduji micek.
Proto se tomu fika védoma kompetence. Dokazu to, ale porad
musim védomé myslet na to, co délam. Mohly byste si fict, Ze
to je pfece dobré, ale jesté to nestadi. Znamena to, Ze si porad
musite pfipominat, Ze néco mate délat jinak, jak to mate délat,
kdy to mate délat a tak dale. A to vyZaduje spoustu energie.
Postupem Casu a pfi dostate¢ném cvi€eni se nakonec dosta-
nete do levého horniho rohu. Kombinace nizkého védomi a vy-
soké miry kompetence se oznacuje jako nevédoma kompeten-
ce. Kdyz jdu na golf ted, po fadé roku tréninku, nesoustfedim
se uz tolik na vSechny ty detaily, které musim délat. Pfipadaji
mi uz samoziejmé; Clovék tyto pohyby provadi pfirozenég, je
to prosté stara vesta. Kdyz je mate nacvi¢ené, stavaji se sou-
Casti toho, co se oznacCuje jako bunééna pamét, takze se se-
bou méjte trpélivost, pfechod od nevédomé nekompetentniho
k nevédomé kompetentnimu néjaky €as trva. Je to, jako kdyz
se ucite cokoliv nového — zadinate tim, Zze nevite, co nevite,
a diky cilenému soustifedéni, cviCeni a zpétné vazbé se nako-
nec stavate nevédomé kompetentnimi.

Vratme se nyni zpét ke vztahu vzajemného porozuméni. Jed-
nim z téch, ktefi opravdu vynikaji v uméni navazovat tento druh
vztahu, je byvaly americky prezident Bill Clinton. I lidé, ktefi ho
neméli nijak zvlast v oblibé, mi vypravéli, Ze kdyZ se s nim se-
tkali, méli pocit, Ze jsou pro néj tim jedinym Clovékem v mistnos-
ti. Na tom se shoduiji vSichni, ktefi se kdy s Clintonem dostali do
kontaktu. Na dotaz, jak toho dosahoval, uvadéli napfiklad to, ze
se jim dival do o€i, kdyz s nimi mluvil, skute¢né naslouchal, co
mu fikali, ptal se na to, co fekli, po chvili se k nim znovu vratil
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a néco poznamenal k tomu, o ¢em se bavili. Nic z toho neni
Zadna raketova véda, ale prekvapilo by vas, kolika lidem to pfi-
pada obtizné nebo se jim to prosté nechce délat.

S vyuzitim nasledujiciho modelu budovani vztahu porozuméni
dokazete navazovat vielé, vzajemné prospésné vztahy.

BUDOVANIi VZTAHU POROZUMENI

Najdéte spole¢nou ie€: Hledejte néco, co mate s druhymi lidmi spo-
lecné. At uz je to misto, kde jste se narodili nebo kde jste chodili do
Skoly, to, jestli jste vdana nebo svobodna, oblibena mista, ktera jste
navstivili nebo byste radi navstivili — v pfipadé budovani vztahu vza-
jemného porozuméni muze byt vodou na vas mlyn cokoliv.

Davejte najevo opravdovy zajem: Tohle je néco, co se neda pred-
stirat. Vzdycky poznam, kdy druhou stranu néco doopravdy zaji-
ma, podle otazek, které mi klade. Jsou to otazky, které maji za cil
jenom dale udrzovat konverzaci, ,aby fe¢ nestala“, nebo je jejich
cilem hloubéji pochopit mé& samotnou nebo to, o co mi jde? Vyjad-
feni skute¢ného zajmu vyzaduje, aby se ¢lovék hloubéji ponofil do
toho, co ten druhy Fika.

Reagujte na re€ téla: Vyzkumy ukazuji, Ze mame sklon tihnout k li-
dem, které vnimame jako sobé podobné. Jednim ze zplsobu, jak se
toho dosahuje, je fe€ téla. Naklani se ten druhy k vam, kdyz s vami
mluvi, nebo se zda, ze chce mit vétsi fyzicky odstup? Diva se vam
do oci, nebo ma spiSe tendenci uhybat pohledem? Usmiva se Casto,
nebo je vaznéjsi? Naucit se Cist a reagovat na fec téla je uzitecné ne-
jen pro budovani vztahu porozuméni, ale také v fadé dalSich situaci.
Je to celkem obtizné, pokud se soustfedite jen na sebe. Vyzaduije to,
aby Clovék pro tu chvili odloZil své vlastni potifeby a Cetl mezi fadky.

Projevujte empatii: Empatie dava druhému najevo, ze chapete,
jaké to je byt v jeho klzi. Neni to tedy totéz jako soucit nebo sdile-
ni smutku. Pokud mate u¢inné davat najevo empatii, Casto musite
Cist mezi fadky a musite také umét Cist fe€ téla. Druha strana vam
nemusi fikat, Ze je zdrcena ztratou milovaného pfitele, ale pohled
na jeji vyraz a to, jak popisuje odchod blizkého ¢lovéka, vas mo-
hou vést k tomu, Ze feknete: ,Musi to pro vas byt opravdu bolestna
ztrata.” Tak ten druhy pozna, Ze chapete, jak mu je.
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Jedna dulezita poznamka: vztah porozuméni byste mély bu-
dovat s kazdym, s kym pfijdete do styku. Nejen s témi, o nichz
si myslite, Ze pro vas mohou néco udélat, nebo od koho byste
mohly néco potfebovat. Pevné véfim v platnost uslovi ,Kdyz
vztah potfebujete, je pozdé jej zalit budovat®. Nejsnadnéj-
§i zpusob, jak budovat vztahy porozuméni, je délat to v€as
a Casto. Vztah porozuméni obvykle nevznika na zakladé jed-
noho setkani, ale spiSe fady navaznych interakci se stejnym
vyznénim. Vlastné jedna z nejlepSich véci, které mlzete dé-
lat pro ziskani divéry, je chovat se stale stejné. Pokud mate
tendenci zasahovat a fesit problémy druhych lidi, v tomto pfi-
padé to neni namisté. Néktefi by to dokonce mohli povazovat
za vlezlé. Pfi budovani porozuméni prosté berete to, co vam
druhy Clovék Fika, a snazite se na to navazat podobnou zku-
Senosti, kterou mate samy nebo kterou udélal nékdo z vasich
znamych.

Tady je pFiklad, jak mlze vypadat budovani vztahu porozuméni:

Lois: Pam, vSimla jsem si, ze mas na stole fotku krasného
ditéte.

Pam: Ach, to je moje netef Amy. Je ji ted rok a ja se ji pro-
st& nem(zu nabazit.

Lois: Vi§, Ze se krasné usmivas, kdyz to fikas?

Pam: Ja vim. Oni Ziji v San Francisku, takze ji vlastné ne-
vidam tolik, kolik bych chtéla.

Lois: Taky mam v rodiné par déti, u kterych to mam stej-
né. Jak zvladate tu vzdalenost?

Pam: Ted, kdyz uz je trochu vétsi, ji moje sestra dava na
FaceTime, a tak si mizeme zavolat. A taky se sna-
zim jezdit do San Franciska na prodlouzené vikendy,
kdykoliv je to mozné.

Lois: | tak se zda, Ze ti to pfijJde malo. Vypada to, Ze se ti
po ni styska.
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Pam:No, je to malo, ale co nadélam.

Lois: Tak snad az bude Amy trochu vétsi, budete se bavit
pres FaceTime Castéji a vice se navstévovat.

Pam: Taky doufam.

Berte na védomi, ze toto je jen jedna z mnoha interakci, které
s Pam mate. Na tento rozhovor mlizete navazat nékdy pristé
tim, Ze se ji na netef zeptate a budete se zajimat, jestli se na ni
v posledni dobé byla podivat.

& TIP 2: ODMLOUVEJTE SAMA SOBE

My hodné holky ¢asto slySime v hlavé takovy hlasek, ktery nas
varuje, abychom nebyly moc pfimoc€aré, moc asertivni, moc
naro¢né, moc arogantni, moc nenasytné, abychom nevyzado-
valy zvlastni ohledy... jinak nas lidé nebudou mit radi. Tento
hlasek jsme si mohly vypéstovat v reakci na zpétnou vazbu,
kterou jsme dostavaly, nebo jen tim, Ze jsme sledovaly, co se
délo, kdyz se ozvaly jiné Zeny a fekly, co si mysli. Tfebaze to
na prvni pohled mlize vypadat prasténé, tomuto vydéSenému
hlasku musite odmlouvat. Musite vzdorovat tomu, co vam fika,
a tyto feCi musite prekonat, abyste se mohly posunout dal. Po-
kud vas ustraseny divCi hlasek Spita: ,Ale kdyz tohle feknu, ni-
kdo mé nebude mit rad,“ at mu odpovi hlas dospélé zeny: ,Co
si mysli ostatni, o tom ja nemudzu rozhodovat. Mizu jenom jed-
nat s tim nejlep§im umyslem.*

Za sebe mohu fict, Ze mam pfipravenu jednu odpovéd, kte-
rou pouzivam, kdyz ta hodna holka ve mné kfici: ,Kdo si my-
sli§, Ze jsi, Ze ma$ pravo tohle fikat?“ Na to reaguiji: ,Nejenze
mam pravo, ale mam povinnost to Fict.“ A pfehravam si tuto
vétu v duchu tolikrat, kolikrat je zapotfebi, abych sebrala odva-
hu a fekla to. Ano, i ja jakozto hodna holka v rekonvalescenci;
pfece nemulzu kazat vodu a pit vino.
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Takze jak byste samy se sebou mély mluvit? Kdybych se vas
zeptala, co chcete tomu hlasu Fict, co by vas napadlo jako prv-
ni? Jen do toho. Vim, Ze na néco pfijdete. Co chcete Fict hla-
su ve své hlavé, ktery vam fika, ze byste méla zustat zticha?
Reknéte to nahlas.
Tady je nékolik dalSich vét, které muzete pouzit proti starym
frazim, jez vam brani vyjadfit, co si skute¢né myslite nebo
citite:

» Jsem dospély Clovék se vSemi vysadami, které to pfinasi.

» Nikdo nema pravo mé shazovat. Nikdo.

* MUj hlas je stejné dulezity jako hlas kohokoliv jiného.

» Mam pravo si fict o to, co potiebui;i.

« A m(j oblibeny citat od Quincyho Jonese:® ,Ani kapka mé

sebeucty nezavisi na tom, jestli mé akceptujete, nebo ne.”

At uz bude vase mantra jakakoliv, méla by se stat vasim uto-
Cistém pro chvile, kdy vahate, jestli mate fict, co si opravdu
myslite.

& TIP 3: KOMUNIRUJTE V TITULCICH

.Potfebovala bych si s tebou promluvit. Mam jeden
takovy napad, o kterém uz néjakou dobu pfemyslim.
Vlastné si k tomu délam svuj prizkum uz asi osmnact
meésiclt. Chtéla jsem se jen ujistit, Ze mam vSechna
fakta, nez si sednu a proberu to s tebou. Uz samot-
na ta reSerSe byla zajimava zalezitost, protoZe jsem
se dostala k tomu, jaké nejlepSi postupy rizné firmy

3 Quincy Jones je afroamericky jazzman, skladatel, vlivny filmovy a hudebni
producent a filantrop — pozn. prekl.
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naseho typu pouzivaji, aby jejich naborové kampa-

né byly produktivni a zacilené na rostouci €asti trhu,

a s tim jsme pfece vSichni zapasili také: jak pfilakat

a udrzet si talenty v technickych oborech. Na pora-

dach o tom mluvime pofad. Védél jsi, ze 90 procent

nejlepsich absolventt z kazdého ro€niku na vysokych

Skolach s inzenyrskymi programy, jako jsou MIT, Prin-

ceton, Stanford a UCLA, nastupuje do 10 procent tech-

nickych spole¢nosti v Silicon Valley? Neni to uzasné?“
Nudily jste se pfi ¢teni tohoto textu stejné jako ja pfi jeho psa-
ni? Pristihly jste se, Ze se ptate: ,O ¢em to sakra mluvi a kdy
uz se kone¢né dostane k véci?“ Jistéze. A ted si poctivé pfi-
znejte. Nejste také ten typ, ktery pouziva mnoha slov tam, kde
by méné bylo vice? Nestava se vam, ze slovné ,preslapujete”,
jen abyste zaplnily ticho? Kdyz uz jste fekly svij nazor nebo
odpovédély na otazky, nestava se vam nékdy, ze pfi vysvétlo-

potfebujete trénovat komunikaci v titulcich.

KOMUNIKACE V TITULCIiCH

e

Podparny Podptrny Podpurny
argument argument argument

ZAVERECNA VETA

Horni okénko pFedstavuje vas ,titulek®. Tfi menSi okénka
jsou klicové body nebo dulezita data, dolni okénko je zavé-
reéna véta. Proberme si kazdé z téchto okének a feknéme si,
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co byste do nich mély umistit, pokud chcete, aby vase sdéleni
byla jasna, vécna a padna.

Za prvé, jak jsem fekla, horni okénko je titulek. Tedy se jedna
o to, co chcete, aby si druha strana pamatovala, pokud byste
byly pterugeny v prvnich tficeti sekundach rozhovoru. Zeny az
pfilis ¢asto pouzivaji zbyteCné mnoho slov, nez se dostanou
k véci, a podstata jejich sdéleni je tim rozmélnéna. Dokonce
se nékdy stava, Ze nez se dostanou k tomu hlavnimu, co chté-
ly fict, lidé ,vypnou“ a pfestanou je poslouchat. Vam se to nej-
spis$ pfihodilo také, kdyz jste etly muj ivod k tomuto tipu.
Dalsi tfi okénka pod titulkem jsou body — tvrzeni nebo fakta —,
které podporuji vas navrh nebo nazor. Pfedstavte si u nich Cis-
la od jedné do tfi. To je dulezité, protoze vam to pfipomene, ze
si mate tyto body Cislovat, kdyZ je fikate. Vas i posluchace to
pak vede k tomu, Ze oCekavate tfi body, a on posloucha.
Jakmile uvedete své tfi body, je na Case se zastavit a vyslech-
nout si nazory ostatnich. U zen miva zavér podobu shrnuti
nebo otazky. Muzim ¢Easto staci jen dokon it vétu a vyckat, ti-
cho, které nastane, jim z n&jakého diivodu tolik nevadi. Zeny
to vnimaji jinak. Posledni okénko, zavére¢na véta, tedy maze
byt vyzva, napfiklad: ,Myslite si, Ze je néjaky divod, pro¢ by-
chom se do toho neméli pustit?® Nebo vybidnuti k reakci:
.Mate k tomu, co navrhuiji, néjaké otazky, nebo vas néco na-
pada?“ Anebo i néco jesté asertivnéjsSiho, jako je prohlaseni
o vlastnich zamérech: ,Jak vidite, hodné mi na tom zalezi, tak-
Ze pokud nejsou zadné namitky, néco v té véci zacnu délat.”
Pokud odpovidate na otazku, dobra zavérecna véta je: ,0Od-
povédéla jsem na vasi otazku?“ nebo: ,Mate néjaké dotazy
k tomu, co jsem pravé fekla?“ Tento model funguje stejné dob-
fe pro odpovidani na otazky spatra, pro vysvétlovani vlastnich
nazorl nebo pro predkladani navrha.

A jesté jeden tip. Pokud vas nékdo néjakou otadzkou zaskoéi,
nebojte se uveést titulek* slovy jako: ,Jesté to nemam upiné
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promyslené, ale pokud bych méla odpovédét hned ted, fek-
la bych...* a pak postupujete podle ,titulkového* modelu. V ta-
kovém pfipadé lidé neolCekavaji zcela dotaZenou odpovéd.
VZdycky se k tomu pak muzete vratit pozdéji a v rozhovoru po-
kraCovat, az budete mit vice informaci.
Pouziji ted scénaf, ktery jsem uz nakousla, a ukazu, jak se
da kazdy z téchto krokl formulovat, aby sdéleni bylo daleko
acinnégjsi.

Titulek:

.Rada bych navrhla, abychom feSili nase problémy

s naborem tim, ze zavedeme letni staze pro studen-

ty z péti nejlepsich technickych Skol. Navrhuji to ze tfi

ddvodd.*

Podpurné argumenty:

»Za prve, zjistila jsem si, ze 90 procent téch, ktefi ab-

solvuji jako nejlepsi ve svém ro€niku, odchazi do pou-

hych 10 procent technologickych firem v Silicon Valley

a kazda z téchto firem takovy program letnich stazi

ma.

Za druhé, nase korporatni kultura se svym zamére-
nim na zaméstnance je pro tuto generaci pracovnikl
atraktivni. Jenom musime vytvofit pfilezitost, abychom
je s ni seznamili.

A za tfeti, nas byznys v 1été vzdycky roste. To zname-
na, Zze bychom mohli mit pro tyto stazisty smysluplinou
praci i pfilezitost, aby se néco realné naudili.”
Zavérecna véta:

,Vidite, Ze mi na tom velmi zalezi, takze pokud nejsou
namitky, dam se do toho a vytvofim pro nas HR tym
formalni navrh, ktery budu prezentovat na na$i Ctvrt-
letni poradé.”
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Je ziejmé, ze zplsob, jak jsem to Fekla nyni, s pouzitim titul-
kG a zavéru, je skutecné daleko pusobivéjsi nez to, jak jsem to
udélala na zacatku tohoto tipu. Zacnéte uvazovat a mluvit v ti-
tulcich a sledujte, jak vasSe sebedlveéra i duvéra, kterou ve vas

budou mit ostatni, exponencialné porostou.

© TIP 4: NAUCTE SE SCENAR UvoOD*

Tenhle Sikovny modylek se vdm bude velmi hodit, pokud se
chystate na rozhovor, o kterém tusite, Ze by mohl byt narocny.
Ja sama jej pouzivam neustale. Umoziuje mi usporadat si my-
Slenky v situaci, ktera mize byt stresujici nebo vyvolavat uz-
kost. Ctyfi pismena — UVOD — vas povedou, abyste si pisem-
né nebo v duchu pfipravily scénaf rozhovoru.

U znamena uéel rozhovoru. Popiste jej. O &em chcete mluvit?
Méla by to byt jen jedna véta, néco jako titulek. Mize to byt
néco jako: ,Chtéla bych si s tebou promluvit o néCem, co se
stalo v€era na poradé.”

V ma dvé Casti: Vysvétlete své stanovisko a vyZadejte si od
druhé strany zpétnou vazbu. Tedy co se stalo a jak to na vas
zapusobilo? A jak tento scénar vnima druha strana?
Napfiklad: ,VSimla jsem, Zze pokazde, kdyz jsem néco fikala,
zacal sis prohlizet zpravy v mobilu. Méla jsem pocit, Ze to, co
fikam, pro tebe neni tak dulezité, abys tomu vénoval pozor-
nost. Vybavujes si to?*

4 UVvoD, v originale DESC script, z anglickych slov Describe, Express,
Specify, Consequences (popiste, vyjadfete, konkretizujte, dusledky), je
scénar asertivni komunikace, se kterym poprvé pfisli americti psychologové
Sharon a Gordon Bowerovi v sedmdesatych letech — pozn. pfekl.
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SCENAR UVOD

U - Popiste uéel rozhovoru
Chtéla bych si s tebou promluvit o né€em, co se stalo v€era na
poradé.

V — Vysvétlete svlij postoj a vyzadejte si od druhé strany zpét-
nou vazbu
Zjistila jsem, ze pokazdé, kdyz jsem se pfihlasila o slovo a zacala
mluvit, zacal jsi psat SMS a kontrolovat e-maily. Méla jsem pocit,
Ze to, co fikam, pro tebe neni tak dllezité, abys tomu vénoval pl-
nou pozornost. Jak se na to divas ty?

O — Konkretizujte sva oc¢ekavani — co byste si predstavovala, ze
se ma stat

Dobfe. Rozumim. Skute¢né bych uvitala, kdybys nejen naslouchal,

co fikam, ale kdyby ses k tomu také néjak vyjadfil. Mas bohaté zna-

losti a nepochybuiji, Ze by pro mé tvé pfipominky mohly byt cenné.
D — Vyjasnéte dusledky (pozitivni nebo negativni)

Pozitivni

Myslim, ze kdybychom se takto vzajemné vice podporovali, obéma
by nam to pfineslo uzitek a bylo by to pfinosné i pro celé oddéleni.
Negativni

Vypada to, Zze se neshodneme, co s tim délat. Za sebe mizu jenom

fict, Ze bez vzajemné podpory nebude vysledny produkt tak kvalit-
ni, jako by mohl byt, pokud bychom se podporovali.

Pak se odmlgite a naslouchate. At uz druha strana fika coko-
liv, nehadate se. Jenom naslouchate a davate najevo, Ze vni-
mate, co fika. Ten druhy se muze hajit a rozhodné prohlasit:
,Ne, to neni pravda.“ Nebo z toho muze mit Spatny pocit a Fict
néco omluvného: ,Netusil jsem, Ze to vnimas takhle.” V kaz-
dém pfipadé mu date najevo, Ze berete na védomi, co vam
fekl, i kdyZ s nim nemusite souhlasit, a pak pfejdete k tomu, co
byste si pfala do budoucna.
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Mohlo by to znit asi takto: ,Chapu, co fikas,” nebo ,Dékuiji ti, ze
chapes, jak se asi muzu citit.“ Obé tyto reakce by byly vhod-
né, a tim se v naSem scénafi dostdvame k O: konkretizujte sva
odekéavani, tedy zadouci vysledky. Reknéte konkrétné, co bys-
te si pfedstavovala, Ze by mélo nastat. Neni to pozadavek, spi-
Se vyjadreni vaSeho pfani, co by se mélo zménit. S pouzitim
téhoz scénarfe by to mohlo znit: ,Chtéla bych t& pozadat, abys
poslouchal, kdyz mluvim o svych napadech a navrzich, a da-
val mi kK nim na poradach zpétnou vazbu. Mas velké znalosti,
které by pro mé& mohly byt uZite€né, a ocenila bych, kdybys mi
k tomu mohl néco fict.*

A konecné D znamena vyjasnit disledky, které mohou byt po-
zitivni nebo negativni. Pokud s dotyénym clovékem na toto
téma mluvim poprvé, zdlraznim pozitivni dopady toho, o€ jej
zadam. Napfiklad: ,NaSe znalosti se velice dobfe doplnuji,
a pokud se dokazeme navzajem podporovat, pomuze to nam
obéma a prospéch z toho bude mit i oddéleni.”

Na druhé strané, pokud jsme spolu podobny rozhovor vedli uz
dfive a nic se nezménilo, mozna budu trochu vic pfimocara.
V tom pfipadé by dusledek v mém podani mohl znit asi takto:
»Vzhledem k tomu, Ze jsme se o tom bavili uz dfiv a nic se ne-
zménilo, mizu jenom konstatovat, ze spolupracovat nechces,
coz se dlouhodobé projevi na snizeni celkové kvality nasSich
kolektivnich vystup(.”

Zadna komunikaéni technika vam nezarudi, Ze dostanete, co
chcete. Pouziti scénafe UVOD v$ak muze zvysit pravdépo-
dobnost, Ze se tak stane, a umozni vam, abyste se uc€innym
zpusobem ozvala. Jak jsem jiz fikala, ja sama si jakozto ,hod-
na holka v rekonvalescenci“ ob&as pfipominam, Ze mam pou-
Zivat techniky a nastroje, které popisuiji v této knize.

Vlastné zrovna nedavno jsem pouzila scénaf UVOD pFi roz-
hovoru s jednou pfitelkyni, se kterou jsem si potfebovala pro-
mluvit o ponékud citlivé zalezZitosti. S Barbarou se zname jiz
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dlouho, pfatelime se a zasedame spolu v nékolika vyborech.
V poslednich letech jsem ale naSe spoleéenské kontakty po-
nékud omezila a nékolikrat jsem odmitla jeji pozvani. Ona to
vycitila a vnaselo to urcité napéti do nadich vzajemnych vzta-
hu, které by jinak mohly byt vynikajici. Kdyz jsem zjistila, ze
se mame setkat v jakémsi neformalnim prostiedi, pouzila jsem
tento scénar k vyjadfeni svych pocitu.
Podivejte se, jak to probihalo. Tak né&jak vypada pouziti techni-
ky UVOD v praxi.
,Barbaro, rada bych si s tebou promluvila 0 né€em, co
mi uz néjakou dobu leZi v hlavé. KdyZ jsme spolu na
poradach nebo i pfi normalnim hovoru, mam pocit, ze
nikdy nemuzu dokoncit myslenku, protoze mé nenechas
domluvit. Ja vim, zZe ti to rychle mysli, ale stava se, Ze
vyslechnes$ jenom ¢€ast toho, co jsem chtéla fict, a pak
na zakladé toho délas trochu ukvapené zaveéry. A ja pak
mivam pocit, Ze mé neposlouchas, a uz nemam chut fi-
kat vlibec nic. Nevim, jestli sis toho nékdy vsimla.*
Na to Barbara, budiz ji to pficteno ke cti, prohlasila, Zze nemé-
la tuSeni, ze se takto citim, a ze jsem ji to méla Fict dfiv, takze
jsem pokracovala.
~Jsem rada, Ze to tak bere§, protoze tak to také bylo
my$leno. Vlastné jsem ti to i fikala pfi jinych pfilezi-
tostech, ale asi jsi na to prosté zapomnéla. No, at’ je
to, jak chce, ja bych opravdu ocenila, kdybys pozornéji
poslouchala, co fikam, abys to vnimala v celku. Kdy-
bys to pro mé& mohla udélat, myslim, Ze bychom se
spolu bavily Castéji a Ze by nam to obéma pfinaselo
vétsi uspokojeni.”
| v pfipadé, Zze Barbara tento svij zvyk zméni jen z€asti a bude
mi skakat do feci jen o 25 procent méné, povede to nakonec
k lepSim vztahim. Dokonce mé vyzvala, abych ji upozornila,
kdyzZ ji pFisté pfistihnu, Ze neposloucha, takze i to je pokrok.
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€ TIP 5: POUZIVEJTE KONTRAST

Vahaly jste nékdy, jestli pozadat o néco, co chcete nebo po-
tfebujete, protoze jste se obavaly, abyste neplsobily jako né-
kdo, kdo pofad musi mit néco extra nebo je prosté nenasytny?
MozZna toho pro vas nékdo udélal uz hodné, ale pofad to ne-
staci nebo to nebylo zrovna to, co jste chtély. Nechcete vypa-
dat nevdécné, ale zaroven mate pocit, Ze si zaslouzite néco
vic nebo néco jiného. Metoda kontrastu je v kazdém pfipadé
technika, kterou byste méla zaradit do svého repertoaru. Je
velice jednoducha, ale zazracné ucinna. Jak naznacuje uz na-
zev, davate do kontrastu to, co chcete a co nechcete, s ohle-
dem na to, komu je vaSe Zadost adresovana. Tento postup se
vétSinou nepouziva samostatné, spiSe v kombinaci s dal8imi
technikami. MiZete jej napfiklad pouzit pfedtim, nez zacnete
postupovat podle scénafe UVOD, nebo ve spojeni s komuni-
kaci v titulcich.

Dam vam nékolik pfikladu takového pouziti v kombinaci s dal-
$imi technikami. Rekné&me, Ze chcete pozadat o zvyseni platu
Séfa, ktery k vam byl v mnoha ohledech vzdycky slusny, ale
plat mate i pfesto pofad nizsi, nez byste méla mit, a to, Ze je
na vas nékdo hodny, vam sloZzenky nezaplati. V takovém pfi-
padé byste mohla Fict: ,Nerada bych, abyste si myslel, Zze nej-
sem vdécna za vSechno, co jste pro mé udélal, protoze to by
nebyla pravda. Zaroven bych ale s vami chtéla mluvit o zvySe-
ni platu, které mi bylo pfislibeno, ovéem zatim se tak nestalo.”
Pak prejdete k modelu vyjednavani o zvyseni platu, ktery si
probereme v nékterém z dalSich tip0.

Nebo jste dostala krasny darek, ktery vam ale neni po chuti.
Vite, Ze darce si dal s vybérem spoustu prace, stalo ho to dost
Casu a premysleni, a nechcete zranit jeho city, ale zaroven
vite, Ze ten darek nikdy nevyuzijete a Ze druha strana to bez-
pochyby zaznamena. Tady by bylo vhodné pouzit metodu kon-
trastu a fict: ,Nerada bych, aby sis myslel, Ze si neuvédomuiji,
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jak peclivé jsi tenhle krasny darek vybiral, protoZe je mi jas-
né, Ze jsi o tom hodné uvazoval, a nechtéla bych se té nijak
dotknout. Na druhé strané mné padlo do oka néco trochu ji-
ného a snad ti nebude vadit, kdyz ten tv(j darek vyménim za
néco, co bych doopravdy vyuzila.“ Ve vétsiné pfipadu ten dru-
hy fekne: ,No samoziejmé, rad bych, abys méla to, co opravdu
chces$.” Mozna se jej to troSicku dotkne, ale pokud to neni nar-
cista, pfejde to a vaSe vztahy tim nijak neutrpi.

Zkusme to na jesté jednom pfikladu, tentokrat s kolegou, kte-
ry vas neustale vyruSuje od prace. Nechcete naruSovat vzta-
hy, ale potfebujete nastavit urCité hranice. V tomto scénafi by
kontrast vypadal asi takto: ,Vis, Joe, nerada bych, aby sis my-
slel, Ze se s tebou nechci bavit v pracovni dobé. Ja bych si
popovidala moc rada, ale mam toho ted posledni dobou az
nad hlavu, a kdyZz se za¢nu s nékym bavit, chvili mi trva, nez
zase dokazu pfepnout a navazat tam, kde jsem prestala, a to
znamena, ze pak musim pracovat o to déle. Co kdybychom
se domluvili, Ze to dozeneme béhem obéda nebo v odpoledni
pauze?*

Kdyz feknete néco takoveého, urcité se tim nikoho nedotknete
a druha strana spiSe pochopi, 0 co vam jde. Pouziti metody
kontrastu pfi sdélovani néceho, co povazujete za nepfijemné,
pomuze tomu druhému presné pochopit, co chcete Fict a co
fict nechcete.

€ TIP 6: STRIDEJTE STYL PUSOBENI NA LIDI

Kdyz jde o plsobeni na lidi, zeny ¢asto az pfili§ spoléhaji na
styl, ktery je otevieny, zaméfeny na spolupraci a na udrzovani
vztah(. Nechci tim Fict, Ze je to $patné. Pokud vSak pouziva-
te jen tento jeden styl, budou vam unikat prilezitosti, jak ucin-
néji pusobit na druhé, aby pfijali vase napady, navrhy nebo
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STYLY PUSOBENI NA LIDI

STYL CHOVANI NEJVHODNEJSI V SITUACI
PresvédCovani | Navrhovani Odbornik jste vy
Zduvodnovani Druha strana neni nepfatelsky
naladéna
Jste respektovana pro své
znalosti
Prosazovani se | Poskytovani Mate legitimni potfeby
zpétné vazby a pozadavky
Vyjadfeni Mate néco, co druha strana chce
oCekavani Druha strana neni v pozici toho,
Pouziti pobidek | kdo Fidi
Preklenovani Naslouchani Rozhodnuti ma byt vysledkem
Zapojovani/ diskuze
Podpora Druha strana vi néco, co vy

Svérovani se

védét nemusite

Chcete budovat nebo
napravovat vztahy

Lakani Hledani Snazite se prosadit jedinecny
spole¢né pidy | napad
Vytvareni Je dulezité vyvolat nadSeni
predstav — Mate s ostatnimi néco
pohledy do spoleéného
budoucnosti
Plsobeni na
emoce

Ustup Vyhybani se Emoce jsou pfili$ vypjaté na to,
Odpojeni se aby se dalo néceho dosahnout

Je to politicky korektni — druha
strana ma vétsi moc nez vy
Jste v takovém emocénim stavu,
Zze nemUzete jednat efektivné
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